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Resum 
El present projecte té com a principal objectiu l‟anàlisi de la viabilitat de la creació d‟una 
central de compres per als cellers del Priorat, una comarca que gràcies al reconeixement 
del seus vins ha experimentat un boom en el sector vinícola durant els últims vint anys. 
L‟estructura de la memòria conté una introducció a la situació actual del món del vi al 
Priorat, així com també de les seves particularitats. A continuació, es descriuen les 
característiques de les centrals de compres, i quina ha sigut la seva evolució gràcies a les 
millores que comporten. 
Tenint en compte aquests dos aspectes, i fent una primera valoració de la compatibilitat 
d‟una central de compres al Priorat, l‟estudi aprofundeix en els diferents productes que 
utilitzen els cellers i quins d‟aquests podrien ser els més interessants de proveir a través 
d‟una central de compres. 
Seguidament, i després de recopilar les dades necessàries de tots els cellers que han 
col·laborat amb el projecte, s‟analitza quins són els preus i les condicions actuals dels 
diferents productes dels cellers. 
A continuació, després de contactar amb els proveïdors i negociar uns nous preus i 
condicions per als volums acumulats de cada producte, es quantifica econòmicament 
l‟estalvi que s‟obtindria operant com una central de compres, i es determina quins serien els 
serveis concrets que oferiria. 
Finalment, valorant els costos i els ingressos de la central de compres en diferents 
escenaris, es determina la viabilitat d‟aquesta sempre i quant s‟associïn a la central un 
nombre mínim de cellers. 
Al final del document, s‟incorpora un estudi de l‟impacte ambiental on es comenten les 
bones pràctiques seguides durant el propi projecte i els possibles efectes en l‟ambient i la 
societat que implicaria la creació de la central de compres i el seu funcionament. També es 
presenta el pressupost on es detallen tots els costos d‟aquest Projecte de Final de Carrera. 
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1. Glossari 
ANCECO Asociación Nacional de Centrales de Compra y de Servicios. 
CCS Central de compres i serveis. 
Criança Procés controlat d'envelliment i maduració d'un vi mitjançant el qual va 
 desenvolupant caràcters especials. 
Cupatge Operació consistent en la mescla de vins elaborats de diferents varietats 
 per combinar les millors virtuts de cadascuna d'elles i obtenir un vi de 
 caràcters especials. 
DO Denominació d‟Origen. Indicació geogràfica que garanteix l'origen i la 
 qualitat d‟un vi que està elaborat a partir d'unes varietats concretes i amb 
 pràctiques vinícoles, enològiques i d'envelliment establertes. 
DOQ Denominació d‟Origen Qualificada. Denominació coneguda amb el distintiu 
 de qualitat que garanteix l‟excel·lència en les practiques vinícoles, 
 enològiques i d‟envelliment establertes prèviament. 
Drets de vinya Concessió atorgada per la generalitat amb la qual es regula la plantació de 
 vinya, i que té per finalitat millorar la gestió del potencial i la producció 
 vitícola de Catalunya. Ordre AAM/21/2013. 
Fil·loxera Petit insecte emparentat amb el pugó, originari d'Amèrica. S‟alimenta de la 
 saba dels ceps que es troba al seu pas, atacant en massa a les arrels, 
 xuclant-los la saba fins a matar-los. 
ha Hectàrea. Unitat de mesura de superfície equivalent a 1 hectòmetre (hm²), 
 o 10.000 metres quadrats. 
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2. Prefaci 
2.1. Origen del projecte 
El projecte neix una vegada acabats els estudis a la universitat, en el moment en que 
l‟instin emprenedor em va fer decantar per la idea de crear una empresa enlloc d‟anar a 
buscar-la a alguna altre empresa. Després de dedicar un temps a la recerca d‟una idea de 
negoci i reflexionant sobre quin producte o servei podien necessitar les empreses actuals, 
vaig arribar a la conclusió que un nou producte o servei implicava en molts casos un nou 
cost per l‟empresa, i això era tot el contrari al que desitjaven els empresaris. Per tant, la 
deducció lògica va ser buscar un producte o servei que aconseguís un estalvi per 
l‟empresari.  
A la comarca del Priorat (que freqüento des de fa anys), el principal motor econòmic i que 
ha experimentat un boom en els últims anys ha estat el món del vi. A dia d‟avui són 
presents a la comarca més de 150 cellers, la majoria dels quals són petits cellers familiars 
sense grans estructures d‟empresa, i que treballen amb un volum petit de productes, però 
que al cap i a la fi provenen dels mateixos proveïdors. 
Per tant, la voluntat de crear un negoci que representi un estalvi, i el coneixement i la 
proximitat del sector del vi a la comarca han propiciat el desenvolupament d‟aquest projecte 
que pretén analitzar la viabilitat d‟una central de compres que permetés unificar les 
necessitats dels productes que necessiten els diferents cellers del Priorat i aconseguir així 
un millor preu. 
2.2. Motivació 
La motivació d‟aquest projecte és doble. Per un costat existeix un gran desig de muntar una 
empresa, intentant escapar de les feines poc valorades i remunerades que ofereixen 
algunes empreses als enginyers d‟avui dia, i amb la satisfacció que suposa el fet de poder 
crear una activitat econòmica un mateix. Per altra banda, les ganes de poder contribuir a 
millorar d‟alguna manera la societat que ens envolta i en que vivim, també ajuden a tirar 
endavant aquest projecte. 
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3. Introducció 
El Priorat és una comarca que ha estat lligada a la producció de vi des de temps 
immemorables. Començant durant l‟ocupació dels Romans, i fins a finals del segle XIX el 
sector del vi al priorat va anar prosperant d‟una manera extraordinària. Però va ser llavors 
quan les plagues com la fil·loxera van arribar i van arrasar amb la totalitat del conreu de 
vinya, fet que va provocar una crisi molt profunda a la comarca durant el segle XX. Va ser 
tal la magnitud de la tragèdia que molta de la població va emigrar cap a les ciutats i el 
Priorat es va empobrir de manera pronunciada. 
Tot i això, la situació va anar canviant i millorant gràcies a un grup de persones que a finals 
dels anys vuitanta van invertir en el negoci del vi a la comarca, i que han aconseguit 
reanimar el sector mitjançant un boom que va començar el 1989. Des de llavors, el 
creixement del nombre de cellers familiars ha estat espectacular, fins al punt de multiplicar-
se per 10 la quantitat de cellers presents a la DOQ Priorat, i la creació d‟una nova DO, la 
DO Montsant. 
Avui en dia els vins del Priorat són coneguts arreu del món per la seva personalitat i 
qualitat, i s‟exporten a preus elevats a gairebé tots els racons del planeta gràcies al 
reconeixement dels experts del sector vitivinícola. 
Amb aquest projecte es pretén estudiar la viabilitat de posar en funcionament una central 
de compres que permeti unificar les necessitats dels cellers del Priorat per tipus de 
producte i proveïdor amb l‟objectiu d‟aconseguir millors preus de compra i estalviar costos 
de distribució. 
Per tal d‟assolir aquest objectiu, el treball seguirà la següent metodologia: 
1. Obtenció de les dades del funcionament actual (visita presencial als cellers i recopilació 
de la informació necessària referent a cada un dels productes usats pel funcionament del 
celler (tant al camp com al celler). 
2. Una vegada recopilades les dades, es procedirà al seu anàlisi/estudi per determinar 
quines agrupacions, per tipus de producte i proveïdor, es poden dur a terme tenint en 
compte les diferents necessitats de cada celler. 
3. Posteriorment, caldrà negociar amb els diferents proveïdors els possibles descomptes 
per volum i estalvi en els costos de distribució. 
4. Una vegada negociats els preus, serà el moment de valorar quins serveis i a quin preu 
podrà oferir la central de compres. 
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5. Finalment, serà el moment de quantificar econòmicament la viabilitat de la central de 
compres en funció dels ingressos i els costos determinats. 
3.1. Objectius del projecte 
El principal objectiu del projecte és estudiar la viabilitat de posar en funcionament una 
central de compres que permeti unificar les necessitats dels cellers, en funció dels 
productes, amb l'objectiu d'obtenir un millor preu de compra. 
Però per aconseguir això, caldrà estudiar el sistema d‟aprovisionament actual dels cellers, i 
la reducció de preu que es podria aconseguir segons el volum de compra, una vegada 
analitzades les dades d‟aprovisionament actual dels cellers. 
3.2. Abast del projecte 
L‟abast d‟aquest projecte queda limitat per diversos factors: 
En primer lloc, cal destacar que només engloba el projecte i l'estudi de viabilitat del mateix, i 
que per tant, no inclou el desenvolupament i la posta en funcionament de la central de 
compres com a empresa. 
A nivell geogràfic, es centra només en dues de les onze Denominacions d‟Origen presents 
a Catalunya. La DOQ Priorat i la DO Montsant, totes dues ubicades a la comarca del 
Priorat. 
Pel que fa als diferents cellers presents en totes dues DO, només es tindrà en compte als 
cellers particulars, i no a les cooperatives. Com es veurà més endavant, aquestes 
representen una xifra molt petita del total de cellers existents, però a diferència de la 
majoria d'aquests, operen amb volums molt més grans, disposen de personal encarregat 
de gestionar les compres de la cooperativa, i per tant, ja es beneficien de millors preus amb 
els proveïdors com a conseqüència de la seva major dimensió. 
A nivell operatiu, la central de compres que volem analitzar és una central de negociació. I 
aquesta, es centrarà en analitzar els productes i subministres amb un aprovisionament 
periòdic, i de major incidència sobre els costos d'aprovisionament dels cellers, deixant per 
una propera fase l'estudi o la incorporació a la central de compres dels productes amb poca 
periodicitat i/o poca incidència en els costos dels cellers. 
Per últim, cal recordar també que en l'estudi realitzat es treballa en base als proveïdors 
actuals dels cellers, i que per tant no es contemplen nous proveïdors. 
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4. Estat de l’art de les centrals de compres 
4.1. Anàlisi de la situació actual 
4.1.1. Situació actual al Priorat 
El Priorat és una comarca de Catalunya, situada a la província de Tarragona, formada per 
23 municipis, i amb capital a Falset. Actualment té una població de poc menys de 10.000 
habitants fet que la converteix en la tercera comarca menys poblada del principat. 
Es tracta d‟una comarca que viu bàsicament del camp. El 37% de la seva superfície és 
terra conreada principalment amb quatre cultius (la vinya, l‟olivera, l‟avellaner i l‟ametller), 
però el principal segueix sent, sens dubte, la vinya, amb unes 4000ha inscrites en les dues 
DO presents la comarca. 
El Priorat ha estat lligat a la producció de vi des de temps immemorables. Els inicis de la 
seva producció es remunten al principi del segle XIII quan un ordre de monjos provinents 
de “Chartreuse” a França van establir la seu de la seva cartoixa a la zona de l‟actual Priorat 
i van incentivar-ne la producció de vi. 
Des de llavors, la producció de vi al Priorat va anar guanyant importància fins a tal punt de 
triplicar-se la població actual a principis del segle XIX. Malauradament, a finals d‟aquell 
mateix segle va aparèixer la fil·loxera, una plaga fatal que va acabar amb gairebé el 100% 
de la producció. 
Aquest fet va provocar una greu crisi a la comarca, moltes famílies riques i poderoses en 
terres van abandonar el negoci, i no va ser fins al cap d‟uns quants anys que es va poder 
tornar a plantar vinya amb el peu de cep americà (una varietat de cep resistent a la 
fil·loxera). 
Però la majoria de vinya replantada ja no era de quatre famílies poderoses, pertanyia a 
gent de classe mitja o baixa que havien comprat un tros de terra a alguna gran família rica, 
gent que no posseïa ni magatzems ni cellers on poder elaborar el vi, fet que els suposava 
un greu problema.  
Tot això va conduir a crear les cooperatives, agrupacions de pagesos i agricultors en les 
quals s„ajudaven a produir i a comercialitzar el raïm i el vi. Aquest sistema va funcionar molt 
bé durant la primera meitat del segle XX, però a la segona meitat del segle XX van anar 
entrant en declivi, per culpa de la crisi de capital humà als pobles.  
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Amb l‟arribada del boom del vi als anys noranta, les cooperatives van passar a un segon 
pla en el sector del vi. Els cellers particulars van arrencar amb molta força, i aquí va 
començar una nova etapa en el sistema de propietat agrícola a la DOQ Priorat, basat en els 
cellers particulars. 
Les cooperatives cada cop perdien més socis que es decidien a muntar el seu propi celler o 
bé venien el raïm a algun celler particular. Aquests, podien pagar preus més elevats, 
totalment insostenibles per a les cooperatives. Després d‟uns anys d‟incertesa, la situació 
s‟ha estabilitzat. Les cooperatives ja poden pagar el raïm al mateix preu que els Cellers 
particulars i ja han deixat de perdre socis. 
Actualment, només queda una cooperativa a la DOQ Priorat, la Cooperativa Vinícola del 
Priorat S.C.C.L., i es tracta d‟una cooperativa de segon grau, és a dir, que està formada per 
la unió de cooperatives de primer grau que ja existien en diversos pobles, i que s‟han 
ajuntat per poder sobreviure i innovar tecnològicament. 
Pel que fa als cellers particulars, a dia d‟avui n‟existeixen 97 a la DOQ Priorat [1], i 
pràcticament s‟han multiplicat per 10 en els darrers vint anys tal com podem observar a la 
Figura 4.1.1 
D‟altra banda, a la DO Montsant [2] (sorgida l‟any 2002 en ple boom del sector vinícola), 
existeixen un total de 58 cellers, repartits en 10 cooperatives i 48 cellers particulars, que 
quasi s‟han doblat en l‟ultima dècada (Figura 4.1.2). 
En total doncs, existeixen 98 cellers a la DOQ Priorat i 56 a la DO Montsant, el que suposa 
un total de 154 cellers (11 cooperatives i 143 cellers particulars) amb aproximadament 
4000ha cultivades tal com hem comentat anteriorment (Figura 4.1.3). 
Aquesta relació de cellers entre ha és bastant alta si la comparem amb la DO Rioja on en 
una superfície 16 vegades major només hi ha 4 vegades més cellers. Per tant, aquesta 
















Figura 4.1.1. Evolució del número de cellers de la DOQ Priorat. Font: Elaboració pròpia amb les dades de 
la DOQ Priorat.  
Figura 4.1.2. Evolució del número de cellers a la DO Montsant. Font: Elaboració pròpia amb les dades de 
la DO Montsant. 
Figura 4.1.3. Evolució del número de cellers a la DOQ Priorat i DO Montsant. Font Elaboració pròpia amb 
les dades de la DOQ Priorat i la DO Montsant.  
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Els nexes principals entre tots els cellers existents són dos. D‟una banda es tracta 
majoritàriament de petits cellers familiars amb pocs treballadors i sense estructures 
d‟empresa gaire grans, és a dir que no tenen un departament de compres com a tal. D‟altra 
banda, el vi que produeixen és un producte de qualitat i únic, cadascun amb les seves 
particularitats (més temps de criança, més percentatge d‟una varietat que una altra,...). 
Per tant, és lògic pensar que la idea de cooperar pot afavorir aquestes petites empreses, 
però sempre i quan es pugui mantenir l‟exclusivitat del seu producte. És aquí quan sorgeix 
la idea de la central de compres, i es desestimen altres opcions de cooperació com les 
cooperatives de consumidors, les xarxes sucursalistes, les associacions de comerciants, 
els gremis i associacions empresarials.  
Algunes descartades pel fet de treballar sota una mateixa marca o imatge corporativa (com 
és el cas de les xarxes sucursalistes), d‟altres pel fet d‟afectar a tots els associats les 
decisions preses democràticament (com per exemple en les cooperatives), i algunes altres 
per la regulació excessiva de les llibertats dels cellers en quant a producció i qualitat (com 
els gremis). 
 
4.1.2. Situació actual de les Centrals de Compra 
El primer que cal per començar a parlar de les centrals de compres i serveis (CCS a partir 
d‟ara) és definir-les. Segons l‟ANCECO [1], Una central de compres és un operador que, 
disposant de recursos econòmics i personalitat jurídica pròpia, té per objectiu desenvolupar 
activitats i prestar serveis a les empreses independents que, amb esperit de cooperació, 
s‟han associat a la seva organització mitjançant una reglamentació interna, per millorar la 
seva posició competitiva al mercat gràcies a l‟obtenció d‟economies d‟escala. 
En conseqüència, les principals característiques que defineixen les centrals de compres 
són les següents: 
 Personalitat jurídica pròpia. 
 Recursos econòmics propis. 
 Independència en la gestió de cadascuna de les empreses associades. 
 No necessària la transmissió de coneixements tècnics entre associats. 
 No és necessari l‟ús d‟una imatge homogènia. 
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 Reglament de règim intern per regular les relacions associats - CCS - proveïdors. 
 Finalitat de millorar la posició competitiva dels associats segons criteris 
empresarials. 
I els principals avantatges aportats són: 
 Millors preus i formes de pagament gràcies a la gestió de les compres agrupades 
(economies d‟escala). 
 Oferiment de serveis addicionals als associats (informació del mercat, 
assessorament, formació, etc. 
 Major força davant d‟entitats públiques i privades gràcies al volum. 
 
4.1.2.1. Classificació de les centrals de compres: 
a) Segons el tipus d‟associat: 
CCS de minoristes: pensades i estructurades per donar serveis a un perfil 
d‟empresa minorista. 
CCS de majoristes: es dirigeixen a empreses majoristes i ofereixen serveis 
adequats a aquest perfil. 
CCS de fabricants: es dirigeixen a empreses en que la seva activitat és la fabricació 
de productes finals o intermedis. 
CCS mixtes: són aquelles on poden conviure empreses minoristes, majoristes, 
fabricants, o qualsevol combinació d‟aquestes. 
b) Segons l‟àmbit d‟actuació: 
CCS locals: desenvolupen la seva activitat en un àmbit local (ja sigui un municipi o 
una comarca). 
 CCS regionals: desenvolupen la seva activitat en una regió o comunitat autònoma. 
 CCS nacionals: el seu àmbit d‟actuació s‟estén a tot el país. 
CCS internacionals: operen mes enllà del territori nacional, sota la legislació vigent a 
cada territori on opera. 
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CCS globals: a diferència de les anteriors, el territori no és rellevant ja que la seva 
activitat es realitza exclusivament per internet i usant noves fórmules tecnològiques. 
c) Segons els serveis prestats: 
CCS d‟operacions: són aquelles CCS que assumeixen directament el 
subministrament de productes o la prestació de serveis en activitats primàries o de 
suport (logística, comercialització, servei postvenda, aprovisionaments, tecnologia, i 
gestió de recursos i infraestructura). Encarregant-se així del seu desenvolupament, 
adquisició, finançament, distribució, i cobrament als diferents associats/clients. 
CCS de negociació: són aquelles CCS que tenen com a funció principal autoritzar o 
homologar els proveïdors o prestadors de serveis y la negociació de condicions pels 
seus associats gràcies al volum de ventes acumulat. Són, per tant, els proveïdors o 
prestadors de serveis els que realitzen les activitats sense que la CCS assumeixi 
riscos financers, ja que les operacions de cobrament i pagament corresponent 
directament als associats. Tot i així, la CCS pot beneficiar-se d‟una comissió 
econòmica sobre les operacions efectuades. 
Una vegada analitzades les diferents classificacions de CCS ja podem definir com serà la 
central de compres que es vol crear i de la que es vol analitzar la seva viabilitat. En concret 
es tractarà d‟una CCS de fabricants (anirem dirigits a proveir a fabricants de vi), d‟àmbit 
local (ens volem centrar en la comarca del Priorat), i inicialment de negociació (sense 
assumir riscos financers, i sense assumir el subministrament directe de productes fet que 
ens permetrà començar a operar amb una dimensió menor i per tant una inversió inicial 
també menor). 
 
4.1.2.2. Membres de la central de compres 
 Socis: són els titulars de la societat (accionistes o participants), en definitiva els que 
prenen la iniciativa de crear la central, assumeixen el risc que això comporta, 
elaboren els documents i estatuts de constitució de la societat, la documentació 
interna, i marquen la direcció que ha de seguir la central. En aquest cas i inicialment 
el soci seria jo mateix. 
 Associats: són les empreses que volen associar-se a la central. Comparteixen les 
idees d‟aquesta i compleixen amb els requisits que s‟estableixen als estatuts i a la 
documentació interna. Per tal de convertir-se en associats és necessari per part 
seva acceptar les normes, el funcionament, i la documentació interna de la central. 
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 Clients: són aquells que utilitzen algun dels serveis de la central. Tant poden ser 
socis, associats, o senzillament clients. En funció dels estatuts de la central serà 
possible oferir alguns serveis a empresaris o particulars sense que aquests siguin 
socis o estiguin associats a la central. 
 
4.1.2.3. Centrals de Compres a España: 
Segons l'Associació Nacional de Centrals de Compres ANCECO [4], a dia d'avui a España 
existeixen aproximadament 350 centrals de compres i serveis de més de 50 sectors 
d'activitat diferents. 
Les primeres Centrals de Compres i Serveis van sorgir als anys 60, però el boom de les 
CCS al nostre país es va produir als anys 80 amb l'arribada de les grans superfícies 
especialitzades. A partir de llavors, la creació de centrals es va activar fins arribar al punt 
àlgid en la dècada dels 90. 
A nivell geogràfic, el 60% de les centrals espanyoles es troben concentrades en l'eix 
mediterrani format per Catalunya, la Comunitat Valenciana, Murcia i Andalusia oriental. 
D'altra banda, un segon eix central compost per Madrid, les dues Castelles, i Extremadura 
suma el 25% de les centrals. El 15% restant es troben distribuïdes pel territori espanyol. Si 
ens fixem només en comunitats autònomes, Catalunya concentra el 33% de les centrals i 
Madrid el 22%. 
Pel que fa a les perspectives de futur, les CCS tenen un llarg recorregut a Espanya si tenim 
en compte que actualment agrupen un 20% del comerç independent, mentre que a França 
representen el 35%, i a Alemanya més del 50%. 
  
  
Figura 4.1.4. Infografies de les Centrals de Compra i Serveis a Espanya. Font: ANCECO [4]. 
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4.1.2.4. Centrals de Compres a Europa: 
A nivell europeu la referència és Independent Retail Europe, es tracta d‟una associació 
europea que agrupa associacions de minoristes independents de diferents països europeus 
(entre les quals es troba ANCECO), i que actua donant suport a la cooperació empresarial 
per millorar la competitivitat en el mercat. 
Independent Retail Europe agrupa 22 grups i associacions de grups a Europa que donen 
feina a més de 5 milions de persones i generen un volum de negocis combinat de més de 
320 bilions d‟euros. 
 
4.1.2.5. Centrals de Compres del mateix sector: 
Actualment a tot l‟Estat Español només existeix una central de compres dedicada al sector 
vinícola. Es tracta de l‟empresa Vitis Central de Compras, que es troba ubicada a Laguardia 
(Àlava), i que serveix bàsicament als cellers de La Rioja.  
L‟empresa, que va néixer l‟any 2012, està participada al 50% per ABRA (Asociación de 
Bodegas de la Rioja Alavesa), i al 50% per KUDEA (companyia que ofereix solucions per a 
la creació i gestió de Centrals de Compra a empreses, associacions, organitzacions i 
administració). 
Pel que fa a la seva dimensió, a dia d‟avui només compta amb un únic treballador a jornada 
completa que dóna servei als aproximadament 500 cellers que estan associats a la central. 
En total, entre els 500 cellers associats, el volum d‟ampolles (per utilitzar una dada de 
referència) que mou la central anualment és de més de 8.000.000. Per fer-nos una idea de 
la diversitat de mida dels cellers, només comentar que el més petit dels associats produeix 
unes 10.000 ampolles de vi anuals i el més gran uns 2.000.000.  
Si ho comparem amb les dades del Priorat [5], tenint en compte DOQ Priorat i DO 
Montsant, el volum d‟ampolles produïdes anualment pels cellers particulars (sense tenir en 
compte les cooperatives) és d‟aproximadament 6.000.000, el celler més petit té una 
producció d‟unes 3.000 ampolles anuals, i el més gran unes 300.000. 
Pel que fa als cellers associats a Vitis, tots paguen una quota anual a la central que oscil·la 
entre els 300€ i els 500€. Caldrà veure en l‟anàlisi de viabilitat si és necessari que els 
cellers associats a la central paguin o no una quota anual, ja que el fet d‟haver de pagar pot 
fer tirar enrere a molts dels cellers, sobretot als que tenen un volum més reduït. 
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4.1.3. Anàlisis DAFO 
Analitzada la situació actual a la comarca i de les Centrals de Compra, fem un anàlisi DAFO 
per posar en comú tots els punts forts i febles que podria tenir una central de compres 
enfocada a donar servei als cellers de la comarca del Priorat (Taula 4.1.1). 
 
Debilitats Amenaces 
Empresa de nova creació i per tant amb poca 
consistència i poca confiança per part dels 
cellers. 
L'estalvi percebut pels cellers associats ha de ser 
considerable, sinó no es voldran associar a la 
CDC. 
Possiblement sigui necessari disposar d'un 
magatzem per gestionar l'estoc i els períodes en 
que cal servir-lo. 
Cal un nombre mínim d'associats per poder 
negociar amb els proveïdors, així com certs 
recursos econòmics per poder iniciar l'activitat. 
Existeix competència a nivell nacional però que a 
dia d'avui no opera al nostre mercat. 
Es depèn directament dels proveïdors i de la 
negociació amb aquests per poder oferir els 
mateixos productes que usen els cellers a millor 
preu. 
Fortaleses Oportunitats 
La CDC pot oferir millors preus, reduir els costos 
de distribució, i millorar la gestió dels estocs i 
dels aprovisionaments dels cellers. 
Les avantatges percebudes poden provocar 
l'annexió de nous associats i per tant un major 
volum per negociar i preus encara més baixos. 
La situació de crisi econòmica actual accentua 
l'estalvi i la millora i optimització dels processos. 
Existeixen beneficis fiscals per a la creació de 
noves empreses i llocs d'ocupació. 
Inexistència de cap CDC en el mercat del Priorat. 
Tot i les debilitats i amenaces detectades, i encara sense haver recollit ni analitzat les 
dades en profunditat, sembla factible l'existència d'una central de compres per als cellers 
del Priorat. Per tant, seguim endavant amb l'estudi de viabilitat, per aprofundir més en la 
matèria. 
 
Taula 4.1.1. Anàlisi DAFO per a la creació d'una central de compres a la comarca del Priorat. Font: 
Elaboració pròpia.  
Anàlisi de la viabilitat de la creació d’una central de compres per als cellers del Priorat Pàg. 25 
 
4.2. Demanda dels diferents productes 
Una vegada analitzada la situació actual, el pas següent consisteix en concretar quins són 
els productes i serveis que utilitza un celler, i determinar quina és la importància de 
cadascun d‟ells. Per facilitar encara més la comprensió dels productes necessaris, 
seguidament podem observar un esquema general del procés d'elaboració d'un vi negre. 




Figura 4.2.1. Esquema del procés general d'elaboració d'un vi negre. Font: Elaboració pròpia amb la 
informació facilitada per Raimon Castellví i Vigues. 
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Per poder elaborar la llista de productes i serveis que utilitza un celler, s‟ha consultat 
directament amb Raimon Castellví i Vigues, propietari i gerent del Celler de l‟Encastell, i que 
també ha estat durant els últims anys el responsable de l‟associació de cellers de Porrera 
formada per 17 cellers.  
A més a més, per tal de facilitar l‟organització dels productes s‟han definit cinc categories: 
material de celler, material de camp, productes enològics, subministraments industrials, i 
serveis. A continuació es detallen els productes que engloba cadascuna d‟aquestes 
categories i les característiques principals de cadascun d‟ells: 
4.2.1. Material de celler 
Són tots aquells productes que s‟utilitzen al celler, tant formin part del producte acabat o bé 
s‟utilitzin durant el procés d‟elaboració. Exceptuarem els productes enològics ja que formen 
una altra categoria. Dins aquesta categoria trobem: 
- Ampolles de vidre: Element bàsic i principal contenidor del vi. Les ampolles que s‟utilitzen 
als cellers acostumen a ser de colors verds o foscos per als vins negres i verds clars o 
transparents per als blancs. La capacitat usada majoritàriament és la de 75cl., però 
existeixen ampolles amb una capacitat de 150cl. anomenades "magnum" que s'usen per a 
edicions especials. 
- Càpsules: Element estètic i higiènic que es situa a la part superior de l‟ampolla cobrint el 
tap i la part superior del coll de l‟ampolla. Sovint conté informació com el nom del celler o 
del vi. Avui en dia la majoria de càpsules que s‟utilitzen en els vins d'alta gama són 
d‟estany. 
- Taps: És un dels elements més crítics. Ha de permetre la ventilació del vi i evitar-la quant 
el tap s‟humiteja en entrar en contacte amb el vi. Encara que les mides estan regulades, la 
qualitat del tap depèn molt de cada fabricant. Actualment existeixen taps de suro o sintètics, 
però en tots els vins de qualitat s‟usen els de suro natural. 
- Palets: Element que s‟utilitza per a l‟emmagatzematge i distribució de productes. 
Bàsicament s‟utilitzen europalets o palets europeus i palets universals o americans. 
- Barriques: Són un element indispensable per a la criança dels vins. En funció del tipus de 
fusta de la barrica i del temps de criança, el vi agafarà una textura i uns aromes o uns 
altres. Les més utilitzades són les barriques de roure francès i de roure americà. 
- Film per embalar: És un dels elements que més s‟usa als cellers. Tant serveix per embalar 
producte a mig procés i evitar que s‟ompli de pols, com per embalar els palets amb 
producte ja acabat i a punt per distribuir. La majoria de film estirable es fabrica amb polietilè 
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lineal de baixa densitat, i per les seves característiques permet que el film s‟estiri sense 
trencar-se amb facilitat amb un gruix de només 23µm. 
- Etiquetes: Són l‟element principal i que reflexa més informació sobre el vi. Cada celler 
disposa del seu disseny, forma, dimensiona, etc.  
- Contraetiquetes: Són un element que complementa a vegades (no tots els vins en porten) 
la informació de l‟etiqueta principal o que reflexa informació legal necessària per la 
comercialització del vi en algun país. De la mateixa manera que en les etiquetes cada celler 
disposa del seu propi disseny. 
- Caixes: S‟utilitzen per preservar l‟aspecte i la integritat de les ampolles de vi a la vegada 
que li confereix un aspecte de més qualitat a la marca. Les caixes poden ser tant de fusta 
com de cartró, i s‟usen per envasar ampolles en grups de 3, i 6 generalment. 
- Alvèols: Coneguts també com peces de cartró que permeten la separació entre les 
ampolles dins una mateixa caixa de cartró perquè no entrin en contacte.  
- Altres productes: Als cellers també trobem una gran diversitat de productes necessaris 
com per exemple material de laboratori, tubs i connexions, dipòsits d‟acer, bombes, etc. 
 
4.2.2. Material de camp 
Són tots aquells productes que s‟utilitzen al camp, a excepció de les eines, i combustibles 
que considerarem en la categoria de subministraments industrials. Dins d‟aquesta categoria 
trobem: 
- Adobs: Són bàsicament substàncies que aporten elements químics necessaris per a la 
nutrició dels conreus per millorar-ne la seva productivitat o qualitat.  
- Fitosanitaris: Són substàncies utilitzades amb la finalitat de protegir els conreus contra 
plagues de tipus animal o vegetal. Dins d‟aquest grup tant extens, el més utilitzats en el 
conreu de la vinya és el sofre. 
- Plantes (ceps): Indispensables per a la producció de raïm, i per tant de vi. Es poden 
adquirir per replantar ceps que han mort o que s'han arrancat sempre i quant els drets de 
vinya no hagin caducat (és a dir no s'hagi superat el període establert per a replantar-los). 
Si el que es vol és plantar nous ceps per augmentar la producció, caldrà també adquirir 
nous drets de vinya per a la plantació ja sigui comprant-los a d'altres viticultors o optant a 
les reserves de drets de la generalitat. 
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- Caixes de verema: Tal com el seu nom indica són les caixes utilitzades per recollir el raïm 
durant la verema. Hi ha cellers que disposen de caixes pròpies amb la seva imatge 
corporativa, d‟altres que en compren de segona mà a empreses que es dediquen a la 
comercialització de fruita, i d‟altres que utilitzen cabassos o cistells grans enlloc de caixes. 
 
4.2.3. Productes enològics  
Són els principals productes químics, i orgànics utilitzats per a l'elaboració, conservació i 
correcció del vi. 
- Enzims: Són biomolècules que s‟utilitzen per catalitzar les reaccions químiques, és a dir, 
per augmentar-ne la velocitat de reacció. 
- Llevats: Són fongs microscòpics unicel·lulars responsables de la fermentació del vi. En 
aquest procés es transformen els sucres del most del raïm en diverses substàncies, entre 
elles l‟alcohol. 
- Nutrients: També coneguts com activadors de la fermentació, estimulen el creixement i la 
multiplicació dels llevats afavorint així el procés de fermentació. 
- Tanins: Són substàncies orgàniques vegetals que trobem presents a la pell i el pinyol del 
raïm, i a la fusta de les barriques de manera natural. En el camp de l‟enologia, la quantitat 
de tanins determina la capacitat d‟envelliment d‟un vi, i per això, a vegades s‟afegeixen als 
vins de gama alta, per tal d‟afinar-los i dotar-los de més estructura i suavitat. 
- Metabisulfit: Es tracta d‟una sal potàssica utilitzada en l‟elaboració del vi per la seva funció 
antioxidant i antisèptica en contra dels llevats i bacteris no desitjats. 
 
4.2.4. Subministraments industrials 
- Combustible: És emprat principalment en tota la maquinària necessària per al treball al 
camp (tractors, bombes,...) i també per als carretons elevadors al celler. 
- Lubricants: De la mateixa manera que el combustible, són usats bàsicament per la 
maquinària per al treball al camp. 
- Eines: Qualsevol tipus d'eina que pugui ser necessària per al celler o per al camp. 
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- Material de neteja: Principalment usat al celler, comprèn tot el material necessari per 
mantenir les condicions higièniques adequades.  
- Elements de protecció individual: Qualsevol element destinat a protegir el treballador 
davant riscos que puguin amenaçar la seva seguretat o salut, com és el cas de cascs, 
màscares, guants,... Bàsicament s'usen en algunes tasques al camp com per exemple 
quan s'apliquen productes fitosanitaris o es poden els ceps.  
 
4.2.5. Serveis  
- Enviaments de mostres: Es tracta del servei de missatgeria que s'usa per enviar  mostres 
de vins a diferents mitjans de comunicació (sobretot guies i revistes), sommeliers, i grans 
entesos en el món dels vins perquè el valorin en les seves publicacions. 
Pel que fa a l'enviament de vi cap a distribuïdors o clients finals corre sempre al seu càrrec i 
per tant no ho considerarem com un servei que calgui als cellers. 
- Assessoria: Molt necessària per a la correcta producció i comercialització del vi. Cal 
complir amb la normativa present a cada país on s'ha de vendre el producte així com també 
la del país on es produeix (España). 
- Assegurances: Són necessàries per cobrir afectacions sobre terceres persones i també 
els diferents béns del celler.  
- Lloguer de maquinària: Engloba tota la maquinària que un celler lloga en un moment 
determinat i que, per tant, no requereix la seva adquisició permanent. A la pràctica es pot 
tractar del lloguer d'una excavadora per modificar un terreny, d'un grup electrogen per suplir 
necessitats energètiques o d'una planta d'embotellament mòbil entre d'altres. 
- Programari: Bàsicament parlem de programes o software de gestió per als cellers. El seu 
ús no és gaire comú entre els cellers més petits però poc a poc van entrant en el mercat. 
- Material promocional: Entre el qual trobem principalment tríptics, follets, i targes de 
contacte. 
- Viatges: Són essencials per mantenir una bona relació amb els distribuïdors així  com per 
promocionar el vi en fires i esdeveniments a l'estranger. Alguns dels celler més grans 
disposen de representants comercials, però en el cas dels més petits no es disposa 
d'aquest element i és necessari el desplaçament del propietari o d'algun dels socis. 
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- Recursos Humans: Generalment en els cellers no hi ha gaire moviment de personal, a 
excepció de les èpoques de verema on es requereix una gran quantitat de personal per 
poder fer la recol·lecció del raïm en el moment òptim de la seva maduresa. Tot i així, el 
personal necessari no requereix cap qualificació i la feina de recursos humans es redueix a 
un reclutament. 
Una vegada determinats quins són tots o casi tots els productes i serveis que pot utilitzar 
cadascun dels cellers, cal determinar quins d'aquets tenen una demanda periòdica, i quins 
altres s'adquireixen o s'usen només de manera esporàdica. 
Aquesta distinció, ens ha de permetre facilitar les etapes posteriors de recollida i anàlisi de 
dades, i no compromet la fiabilitat del projecte perquè a la central de compres el que li 
interessa al cap i a la fi és la periodicitat de les seves operacions. És a dir, operar amb 
productes amb una demanda periòdica i no pas esporàdica. 
D'altra banda, i amb la intenció de focalitzar l'esforç en els productes que representen un 
major cost per als cellers, tampoc recollirem les dades dels productes enològics, doncs 
aquests suposen un cost molt petit en comparació amb la resta de productes o serveis que 
necessiten els cellers, i en conseqüència l'estalvi que es podria aconseguir seria 
relativament petit. 
Per últim, tampoc es recolliran les dades corresponents a les assegurances que poden tenir 
contractades els diferents cellers, doncs el valor d'aquestes depèn directament de les 
condicions particulars de cadascun dels assegurats, i seria molt difícil intentar agrupar 
assegurances amb les mateixes condicions per poder negociar un millor preu amb les 
asseguradores. 
Fetes aquestes apreciacions, a continuació podem observar a la Taula 4.2.1 la periodicitat 
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Producte / Servei Adquisició Recollir dades 
Material de celler 
Ampolles Periòdic Sí 
Càpsules Periòdic Sí 
Taps Periòdic Sí 
Palets Periòdic Sí 
Barriques Esporàdic No 
Film per embalar Periòdic Sí 
Etiquetes Periòdic Sí 
Contraetiquetes Periòdic Sí 
Caixes Periòdic Sí 
Alvèols Periòdic Sí 
Altre material Esporàdic No 
Material de camp 
Adobs Periòdic Sí 
Fitosanitaris Periòdic Sí 
Ceps Esporàdic No 
Caixes de verema Esporàdic No 
Productes 
enològics 
Enzims Periòdic No 
Llevats Periòdic No 
Nutrients Periòdic No 
Tanins Periòdic No 
Metabisulfit Periòdic No 
Subministraments 
industrials 
Combustible Periòdic / Esporàdic Sí 
Lubricants Esporàdic No 
Eines Esporàdic No 
Material de neteja Esporàdic No 
E.P.I. Esporàdic No 
Serveis 
Enviament de mostres Periòdic Sí 
Assessoria Esporàdic No 
Assegurances Periòdic No 
Lloguer de maquinària Esporàdic No 
Programari Esporàdic No 
Material promocional Esporàdic No 
Viatges Esporàdic No 
RRHH Esporàdic No 
 
Taula 4.2.1. Taula resum dels diferents productes i serveis, periodicitat d'adquisició i recollida de dades. 
Font: Elaboració pròpia. 
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A continuació, coneguts els productes que voldrem estudiar, cal definir quina informació 
serà necessària de cada producte per poder analitzar la viabilitat posterior de la central de 
compres, sempre tenint en compte també que més informació requereix més temps de 
dedicació per part dels cellers i per tant menys probabilitat de que la facilitin. 
Per començar, serà indispensable conèixer el proveïdor i/o el fabricant de cada producte o 
servei, així com el model o la referència que ens permetin identificar-lo. També caldrà saber 
la quantitat i el preu unitari per conèixer els volums de producte i quantificar en la posterior 
etapa d'anàlisi de les dades l'estalvi que es pot aconseguir. Per últim, a nivell organitzatiu 
serà també interessant saber el trimestre o època de l'any en que es consumeix cada 
producte, la seva periodicitat d'adquisició, i les condicions de pagament i el termini de 
lliurament que ofereixen actualment els proveïdors. 
Tenint en compte tots els productes i serveis seleccionats (Taula 4.2.1) i la informació 
necessària de cadascun d'ells, la taula per a la recollida de dades queda de la següent 
manera (Taula 4.2.2): 
 




















Material de celler 
Ampolles         
Càpsules         
Taps         
Palets         
Film embalatge         
Etiquetes         
Contraetiquetes         
Caixes         
Alvèols         
Material de camp 
Adobs         








        
 
Taula 4.2.2. Taula model per a la recollida de la informació dels cellers. Font: Elaboració pròpia. 
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El pas següent, consisteix en el contacte amb cadascun dels cellers de la DOQ Priorat i la 
DO Montsant per tal de recollir les dades que posteriorment determinaran la viabilitat o no 
de la central de compres. 
El procés de contacte consta principalment d'un correu electrònic informatiu on s'adjunten 
un full de càlcul amb la taula per a la recollida de dades (Taula 4.2.2) i les instruccions i 
consells per omplir-la de manera eficaç i senzilla, i també un document de text amb l'acord 
de confidencialitat per garantir la confiança amb els viticultors i la protecció de les dades. 
Tots aquests documents i el correu electrònic es poden consultar a l'Annex I. 
Després d‟aquest primer contacte, ja es va entreveure quin era l‟interès per part dels cellers 
en aquest projecte. D‟entre les 36 respostes rebudes, la gran majoria trobaven molt 
interessant el projecte, i només quatre cellers van expressar la seva incapacitat de 
col·laboració per canvis en els cellers que els impedien produir vi fins a completar el procés 
de transformació. Tot i així, només 5 dels cellers van facilitar directament les dades 
responent a l‟email enviat. Aquesta primera fase de comunicació digital va tenir una durada 
aproximada de dues setmanes. 
A continuació, i per tal de maximitzar els resultats s'efectua una primera ronda de trucades 
a tots els cellers que no han respost al correu electrònic inicial facilitant les dades o 
expressant la seva incapacitat de col·laboració per tal de convèncer-los. De manera 
anàloga a l‟e-mail, les respostes són d‟interès cap a la central de compres, l‟únic 
inconvenient és el temps del que no disposen molts dels cellers per poder recopilar i fer 
arribar les dades sol·licitades. D‟entre totes les trucades efectuades, tots els cellers menys 
dos responen dient que les enviaran quan puguin, i només tres es neguen a col·laborar 
amb el projecte per manca d‟interès. La solució consisteix en ampliar el període establert 
d‟1 mes per a la recollida de dades fins a un límit de 2 mesos, fet que ha permès recopilar 
les dades de 23 cellers més. 
Finalment, amb tots aquells que ho han requerit o que no han facilitat les dades tot i 
respondre que ho farien, s'ha insistit amb noves trucades i s'ha concertat visites presencials 
per ajudar personalment en el procés de recollida de dades i/o acabar de persuadir per a la 
col·laboració en el projecte. En total, aquesta etapa de visites ha tingut una durada 
d‟aproximadament un mes i mig i  ha aportat les dades de 18 cellers més. 
En conjunt, aquesta fase de recollida de dades, ha estat la més llarga i dura en quant a 
temps i dedicació d'aquest projecte. Pràcticament ha durat 4 mesos d'intensa comunicació 
per e-mail, telèfon, i visites presencials; i tot i el gran esforç efectuat i els recursos dedicats, 
només ha estat possible recollir les dades íntegres d'una tercera part dels cellers, és a dir 
41 dels 143 cellers existents.  
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4.3. Preus i condicions actuals 
Una vegada recollides les dades dels diferents cellers, el següent pas és analitzar-les. Igual 
que en el punt anterior, seguirem la mateixa classificació en grups per organitzar les dades. 
Dins de cada grup, estudiarem la informació segons cada producte per poder simplificar 
encara més la feina d‟anàlisi. 
Totes les dades recollides es poden consultar a l'Annex II. Per tal de no incomplir l'acord de 
confidencialitat d'aquestes, no s'identificaran amb les dades de contacte dels cellers. 
4.3.1. Material de celler 
4.3.1.1. Ampolles 
Fabricants: Existeixen nombrosos distribuïdors/proveïdors en el cas de les ampolles de 
vidre encarregats de servir als cellers en funció del model i quantitat d‟ampolles que 
necessiten, però en canvi tot el producte prové únicament de 4 fabricants d‟ampolles. Com 
que el nostre interès serà negociar preus directament amb fàbrica, la informació que ens 
interessa és saber directament el fabricant del qual provenen les ampolles utilitzades pels 
cellers. En concret, els fabricants d‟ampolles de vidre són: Saint Gobain, VOA, Gama Vetro 
i Vidrala. 
Models: D‟entre totes les dades recollides, els models d‟ampolles usats es redueixen a 
només sis: concretament són la Bordalesa Vintage, la Bordalesa Reserva, la Bordalesa 
Horus, la Bordalesa Elite, la Bordalesa Domaine i la Borgonya Estàndard. A continuació 
podem observar com es distribueixen les quantitats segons models i fabricants (Taula 
4.3.1): 
         





Bd     
horus 




Bg          
  std Fabricant Quantitat % 
Saint Gobain 488000 30,6 205000       158000 125000 
VOA 620000 38,9 
 
60000 270000 120000 170000   







Vidrala 13000 0,8       13000     
Per poder visualitzar de manera gràfica la informació ens podem ajudar del següent gràfic 
(Figura 4.3.1.): 
Taula 4.3.1. Resum fabricants ampolles, distribució segons models i fabricants. Font: Elaboració pròpia. 








Observant el gràfic podem veure com no tots els fabricants proveeixen els mateixos models 
d'ampolles ni en la mateixa quantitat. Per exemple el model Bordalesa Horus només és 
fabricat per VOA, però el fabricant ja ha anunciat que deixarà de fabricar aquest producte 
fet que implicarà canviar d'ampolla a tots els cellers que l'estan usant actualment. Una altra 
apreciació important és la diferència de quantitat d'ampolles del model Bordalesa Reserva 
que proveeixen VOA i Gama Vetro. Una explicació vàlida pot ser el fet que Gama tingui uns 
preus lleugerament inferiors a VOA tal com podem observar a la Figura 4.3.2. 
Quantitat-Preu: L‟anàlisi quantitat-preu de cadascun dels models per a cada fabricant es 
pot consultar a l‟Annex III, així com també l‟anàlisi conjunt quantitat-preu dels diferents 
fabricants per a un mateix model d‟ampolla. Per exemple en el cas de la Bordalesa 
Reserva: 
 
Figura 4.3.1. Gràfic resum fabricants ampolles, distribució segons models i fabricants. Font: 
Elaboració pròpia. 
Figura 4.3.2. Gràfic comparatiu entre la quantitat d'ampolles i el preu unitari dels diferents fabricants 
d'ampolles per al model Bordalesa Reserva. Font: Elaboració pròpia. 
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Tal com hem comentat, en aquest model en concret es pot apreciar com per a una mateixa 
quantitat d'ampolles, el fabricant Gama Vetro ofereix un preu un cèntim més barat, fet que 
suposa un estalvi d'un 4% respecte al fabricant VOA. 
Trimestre de consum: La majoria dels cellers usen les ampolles durant el segon trimestre 
de l‟any, època en que s‟embotella el vi. Alguns però, (els que fan una criança més llarga) 
embotellen durant el tercer trimestre. 
Periodicitat d’adquisició: Pel que fa a la periodicitat d‟adquisició, tots els cellers 
adquireixen les seves ampolles anualment, fins i tot alguns d‟ells arriben a fer diferentes 
comandes durant l'època d'embotellament per limitacions en l‟espai que els impedeixen 
emmagatzemar tot l‟estoc d‟ampolles necessàri. 
Condicions de pagament i termini de lliurament: Les condicions de pagament 
coincideixen entre tots quatre fabricants, que ofereixen la possibilitat de pagar a 60 dies. En 
relació al termini de lliurament, aquest és de dues setmanes també en tots els fabricants, i 
fins i tot algun com Gama Vetro o VOA, serveix amb 1 setmana comandes petites o 
preestablertes com en el cas dels cellers que no disposen despai per emmagatzemar tot 
l'estoc d'ampolles necessari (Taula 4.3.2). 
   Fabricant Pagament Lliurament 
Saint Gobain 60 dies 2 setmanes 
VOA 60 dies 1-2 setmanes 
Gama Vetro 60 dies 1-2 setmanes 
Vidrala 60 dies 2 setmanes 
4.3.1.2. Càpsules 
Fabricants: Actualment existeixen només tres fabricants i proveïdors de càpsules als 
cellers del Priorat. Es tracta de Rivercap, Ramondin, i Canals. 
Models: Els models de les càpsules són personalitzats per a cada celler, ja sigui amb el 
seu nom, l‟escut, o el nom del vi imprès o gravat. Tot i així, podem classificar les càpsules 
en funció del seu material que és el factor que influeix més en el preu. En trobem que són 
completament d‟estany, les que són de material complex (combinació d‟alumini i polietilè), i 
les de PVC. 
Taula 4.3.2. Resum de les condicions de pagament i termini de lliurament de cada fabricant. Font: 
Elaboració pròpia. 
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Igual que en el cas anterior, a continuació podem observar en la Taula 4.3.3 el resum de 
quantitats distribuides per fabricants de càpsules i material en el que estan fabricades. 
 
Fabricant Quantitat % Estany Complex PVC 
Rivercap 767500 48,9 297500 470000   
Ramondin 578000 36,8 498500 
 
79500 
Canals 225000 14,3   225000   
De manera anàloga, podem visualitzar la informació gràficament (Figura 4.3.3) 
 
Podem observar en el gràfic com igual que en el cas de les ampolles, no tots els fabricants 
serveixen càpsules del mateix material ni en la mateixa quantitat. Ramondin, és l'empresa 
amb més trajectòria i la que inicialment usaven la majoria de cellers, però molts han 
efectuat el canvi a les càpsules de material complex, molt més econòmiques que les 
d'estany, però que requereixen d'una inversió inicial potent per la creació dels motlles 
necessaris. 
Taula 4.3.3. Resum fabricants càpsules, distribució segons material de fabricació i fabricants. Font: 
Elaboració pròpia. 
Figura 4.3.3. Gràfic resum fabricants de càpsules, distribució segons materials i fabricants. Font: 
Elaboració pròpia. 
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Quantitat-Preu: L‟anàlisi quantitat-preu de cadascun dels models per a cada fabricant es 
pot consultar a l‟Annex III, així com també l‟anàlisi conjunt quantitat-preu dels diferents 
fabricants per un mateix model de càpsula.  
Si analitzem el gràfic comparatiu conjunt dels diferents tipus de càpsula i la relació 
quantitat-preu unitari (Figura 4.3.4), podem observar com les càpsules d'estany són bastant 
més cares que les de PVC i que les de material complex (recordem que aquestes últimes 
necessiten una inversió inicial en els motlles d'uns 4000€). 
Si comparem preus de fabricants, podem veure com en el cas de l'estany Rivercap ofereix 
uns preus més econòmics de Ramondin, i pel que fa al material complex tant Rivercap com 
Canals ofereixen preus força similars. 
 
Trimestre de consum: La majoria de cellers usen les càpsules durant el segon i el tercer 
trimestre de l‟any, després que el vi s‟hagi criat un temps en ampolla després de 
l‟embotellament. Tot i això, des del punt de vista de distribució, no suposaria cap problema 
servir les càpsules durant el segon trimestre ja que l‟espai que ocupen és força reduït. 
Periodicitat d’adquisició: Pel que fa a la periodicitat d‟adquisició, tots els cellers 
adquireixen les seves càpsules anualment per diversos motius. Moltes capsules fan 
referència a l'anyada del vi, que òbviament canvia cada any, i també influeix el fet que en 
cas de canvi d'ampolla, les dimensions de la càpsula també varien. 
Condicions de pagament i termini de lliurament: En el cas de les càpsules, les 
condicions de pagament dels fabricants tornen a coincidir en els 60 dies, i pel que fa al 
termini de lliurament aquest se situa en 1 mes en el cas de tots tres fabricants (Taula 4.3.4).  
Figura 4.3.4. Gràfic comparatiu entre la quantitat de càpsules i el preu unitari dels diferents fabricants 
de càpsules en funció de cada material. Font: Elaboració pròpia. 
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   Fabricant Pagament Lliurament 
Rivercap 60 dies 1 mes 
Ramondin 60 dies 1 mes 
Canals 60 dies 1 mes 
4.3.1.3. Taps 
Fabricants: Existeixen nombrosos fabricants de taps i és un dels productes més variable 
entre cellers ja que influeix directament en les propietats del vi. D‟entre els cellers 
consultats, els fabricants i proveïdors són: Amorim, Gruart la Mancha, Conrad Vilà, 
Parramon, Manel Serra, i Corcho del País. 
Models: Igual que en el cas de les càpsules, els taps de suro es personalitzen per a cada 
celler amb el seu nom, escut i anyada gravats, però el més important en un tap són sens 
dubte les seves dimensions i la seva qualitat. En el cas de les dimensions, coincideixen 
entre tots els fabricants, però pel que fa a les definicions de qualitat (1+1, súper, extra, 
flor,…) cada fabricant hi fixa els seus paràmetres concrets. 
Tot i així, ens pot servir de referència agrupar els taps segons mides i qualitats per fer-nos 
una idea de la quantitat i el tipus de tap que serveixen els fabricants (Taula 4.3.5). 
         












flor Fabricant Quantitat % 
Amorim 230000 14,4   30000 30000 170000     










Parramon 671500 42,1   126500 280000 215000 50000   
Manel Serra 52000 3,3   12000 
   
40000 
Corcho del país 318500 20,0 12000 31500 140000 110000 13000 12000 
Si observem la informació de manera gràfica (Figura 4.3.5) veurem com encara que la 
majoria de fabricants produeixen taps de totes les mides i qualitats, hi ha un dels fabricants 
(Parramon) que té una cuota de mercat bastant alta dins els cellers que s'han consultat. 
Taula 4.3.4. Resum de les condicions de pagament i termini de lliurament de cada fabricant. Font: 
Elaboració pròpia. 
Taula 4.3.5. Resum fabricants de taps, distribució segons dimensions i qualitat dels taps i fabricants. 
Font: Elaboració pròpia. 
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Aquest fet es deu a que Parramon és una empresa que inclou en els seus taps una sèrie 
de tractaments i metodologies de producció que té patentades i que per tant només poden 
oferir ells. A part d'això, i tal com ja hem comentat, els paràmetres que defineixen la qualitat 
d'un tap (humitat, ovalització, control microbiològic, densitat, capil·laritat,...) són definits de 
manera diferent entre els diferents fabricants, i per tant també podrien influir en el fet que 
Parramon lideri el mercat. 
 
Quantitat-Preu: L‟anàlisi quantitat-preu de cadascun dels models per a cada fabricant es 
pot consultar a l‟Annex III, així com també l‟anàlisi conjunt quantitat-preu dels diferents 
fabricants per un mateix model de tap. Tal com ja es podia preveure, els preus augmenten 
de manera proporcional a la qualitat. Per fer-nos una idea, el rang de preus va des dels 8 
cèntims pel tap més senzill fins als 76 cèntims del de més qualitat. 
 Si ens fixem en un model concret de tap i qualitat, com per exemple el 49x24 extra, podem 
observar com els preus són força similars entre els diferents fabricants, i com sofreixen un 
lleuger descens a mesura que n'augmenta la quantitat (Figura 4.3.6). 
Figura 4.3.5. Gràfic resum fabricants de taps, distribució segons dimensions i qualitat dels taps i 
fabricants. Font: Elaboració pròpia. 
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Trimestre de consum: La majoria de cellers usen els taps durant el segon trimestre de 
l‟any i només alguns durant el tercer trimestre. Conjuntament amb les ampolles, els taps 
són l‟element indispensable per a l‟embotellament del vi. Tot i que els taps ocupen poc 
espai i es podria pensar en servir-los tots durant el mateix trimestre, cal dir que els 
tractaments que reben per part dels fabricants tenen una caducitat de 3-4 mesos, i per tant 
interessa rebre els taps quan s'esta a punt d'embotellar. 
Periodicitat d’adquisició: Com és lògic pensar després de saber que els tractaments dels 
taps tenen caducitat, tots els cellers adquireixen els taps anualment. A més a més, el suro 
és un element natural i si el seu emmagtzematge no fos correcte es podria deteriorar d‟un 
any a l‟altre i perjudicar el vi. 
Condicions de pagament i termini de lliurament: Comparant les diferents condicions de 
pagament, veiem com la majoria de fabricants permeten el pagament a 60 dies, i només un 
(Amorim) ofereix la possibilitat de pagar a 90 dies. Respecte al termini de lliurament, tots els 
fabricants coincideixen en servir el producte en 2 setmanes, a excepció de Gruart la 
Mancha que el serveix en 1 setmana (Taula 4.3.6).  
   Fabricant Pagament Lliurament 
Amorim 90 dies 2 setmanes 
Gruart la Mancha 60 dies 1 setmana 
Conrad Vilà 60 dies 2 setmanes 
Parramon 60 dies 2 setmanes 
Manel Serra 60 dies 2 setmanes 
Corcho del País 60 dies 2 setmanes 
Figura 4.3.6. Gràfic comparatiu entre la quantitat de taps i el preu unitari dels diferents fabricants de 
taps per al tap 44x24 extra. Font: Elaboració pròpia. 
Taula 4.3.6. Resum de les condicions de pagament i termini de lliurament de cada fabricant. Font: 
Elaboració pròpia. 
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4.3.1.4. Palets 
Fabricants: Els fabricants i proveïdors que serveixen actualment als cellers són: Juan 
Casals Sadurní, Servipalets, Covepal, Inka Palets i Priorat Enologia (aquest últim només és 
distribuidor). 
Models: Els models de palet usat són l‟europeu i l‟americà, tots dos reutilitzats i amb 
tractament tèrmic obligatòri per a l‟exportació. A continuació podem observar com es 
distribueixen els palets necessàris de cada tipus entre els diferents proveïdors de manera 
resumida (Taula 4.3.7) i gràficament (Figura 4.3.7). 
 
Fabricant Quantitat % Europeu Americà 
Juan Casals Sadurní 851 36,6 651 200 
Servipalets 550 23,7 470 80 
Covepal 452 19,4 352 100 
Inka Palets 320 13,8 320 0 
Priorat Enologia 152 6,5 139 13 
 
Taula 4.3.7. Resum proveïdors de palets, distribució segons tipus de palet i proveïdor. Font: 
Elaboració pròpia. 
Figura 4.3.7. Gràfic resum proveïdors de palets, distribució segons tipus de palet i proveïdors. Font: 
Elaboració pròpia. 
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Quantitat-Preu: Si observem el gràfic que compara el preu unitari i la quantitat de palets 
per al model de palet europeu reutilitzat amb tractament tèrmic pels diferents proveïdors 
(Figura 4.3.8), veiem com els preus entre els fabricants coincideixen bastant exceptuant el 
cas de Priorat Enologia, una empresa que es limita a distribuir els palets en quantitats molt 
petites des de la seva botiga ubicada al centre de la comarca. És aquesta proximitat, la que 
fa que el preu del palet sigui bastant superior a la competència que produeix els palets fora 
de la comarca. En l'extrem oposat trobem que els preus de Servipalets són els més 
econòmics, però també és l'empresa que serveix comandes de més quantitat de palets. 
L‟anàlisi quantitat-preu de cadascun dels models per a cada fabricant es pot consultar a 
l‟Annex III, així com també l‟anàlisi conjunt quantitat-preu dels diferents fabricants per un 
mateix model de palet. 
 
Trimestre de consum: Els cellers usen la majoria dels palets durant el tercer trimestre, 
quan una vegada encapsat el producte acabat ja es monta el palet i s'envala per a la seva 
posterior distribució. 
Periodicitat d’adquisició: Tots els cellers consultats adquireixen els palets anualment. 
Emmagatzemar gran quantitat de palets requereix un espai moltes vegades inexistent en 
els cellers, i deixar-los a l'intempèrie els deteriora. 
Condicions de pagament i termini de lliurament: En referència a les condicions de 
pagament, alguns dels proveïdors ofereixen la possibilitat de pagar a 60 dies, i d'altres 
només permeten el pagament al comptat. Pel que fa al termini de lliurament coincideix 
entre tots els proveïdors i es situa en 1 setmana. Tota la informació es resumeix a la Taula 
4.3.8. 
Figura 4.3.8. Gràfic comparatiu entre la quantitat de palets i el preu unitari dels diferents proveïdors de 
palets per al model de palet europeu. Font: Elaboració pròpia. 
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Fabricant Pagament Lliurament 
Juan Casals Sadurní comptat 1 setmana 
Servipalets 60 dies 1 setmana 
Covepal 60 dies 1 setmana 
Inka Palets 60 dies 1 setmana 
Priorat Enologia comptat 1 setmana 
4.3.1.5. Film d’embalatge 
Fabricants: El film d'embalatge és un altre dels elements indispensables en un celler. 
D'entre totes les dades recollides, els proveïdors de film d‟embalatge existents avui en dia 
són: Priorat Enologia, Embalatges Reus, i Anper. 
Models: Existeix un únic model comú usat en tots el cellers, es tracta de les bobines de film 
estirable de 0,5x180m amb un espessor de 23µm. En tots els casos, es serveixen en caixes 
de 6 bobines.  
A la Taula 4.3.9 podem observar com es reparteixen les quantitats entre els diferents 
proveïdors. Tot i que Priorat Enologia i Embalatges Reus serveixin una quantitat similar de 
bobines, cal remarcar que Priorat Enologia serveix bàsicament quantitats petites a molts 
cellers, i en canvi Embalatges Reus serveix quantitats grans de bobines a pocs cellers. 
   Fabricant Quantitat % 
Priorat Enologia 726 44,6 
Embalatges Reus 702 43,2 
Anper 198 12,2 
Quantitat-Preu: L‟anàlisi quantitat-preu de cadascun dels proveïdors es pot consultar a 
l‟Annex III. A continuació podem observar l'anàlisi conjunt quantitat-preu dels proveïdors, on 
corroborem el fet que servir poques quantitats i amb major proximitat com en el cas de 
Priorat Enologia implica un major cost per al celler. En canvi, adquirir lots majors de 
producte en fa disminuir el preu. Per últim, cal comentar el cas d'Anper. Els únics cellers 
que hi compren bobines són del mateix poble i es van agrupar per adquirir lots majors i 
Taula 4.3.8. Resum de les condicions de pagament i termini de lliurament de cada proveïdor. Font: 
Elaboració pròpia. 
Taula 4.3.9. Resum proveïdors de film d'embalatge, distribució segons proveïdors. Font: Elaboració 
pròpia. 
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aconseguir així un millor preu. Encara que apareguin de manera individual en el gràfic, la 
seva compra es fa conjunta com un únic lot de gran quantitat de bobines (Figura 4.3.9). 
 
Trimestre de consum: No existeix un únic trimestre de consum per al film d‟embalatge. 
Aquest s‟usa tant per al muntatge final dels palets que s‟envien als distribuidors o clients, 
com per a l‟embalatge de productes en procés de producció (per exemple ampolles 
etiquetades i encapsulades però que encara no estan encapsades), o inclús per a una 
millor conservació de la maquinària durant el seu emmagatzematge. 
Periodicitat d’adquisició: La majoria de cellers s‟aprovisionen de film d‟embalatge 
anualment, però també n'hi ha que en compren de manera esporàdica quan en necessiten. 
Condicions de pagament i termini de lliurament: Les condicions de pagament difereixen 
en tots tres proveïdors. Priorat Enologia, cobra al comptat les bobines i les serveix de 
manera immediata al disposar d'estoc en la seva botiga. En el cas d'Embalatges Reus, 
permet el pagament a 30 dies, però serveix el producte en 1 setmana. I per últim, en el cas 
d'Anper, les condicions negociades amb el grup de cellers del mateix poble són pagament 
al comptat i termini de lliurament d'1 setmana (Taula 4.3.10). 
   Fabricant Pagament Entrega 
Priorat Enologia comptat Immediat 
Embalatges Reus 30 dies 1 setmana 
Anper comptat 1 setmana 
Figura 4.3.9. Gràfic comparatiu entre la quantitat de bobines de film i el preu unitari dels diferents 
proveïdors. Font: Elaboració pròpia. 
Taula 4.3.10. Resum de les condicions de pagament i termini de lliurament de cada proveïdor. Font: 
Elaboració pròpia. 
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4.3.1.6. Etiquetes i contraetiquetes 
Fabricants: Existeixen diversos fabricants d'etiquetes i contraetiquetes a la comarca, 
encara que el principal proveïdor és l‟empresa Micros. D‟entre les dades recollides, també 
apareixen altres proveïdors com són Chalaguier, Servin, Albaeti, i Gràfiques Octavi 
(aquesta última, situada dins la mateixa comarca). 
Models: Com és lògic pensar, trobem infinitat de dissenys i models d'etiquetes diferents. 
Inclús dins els mateixos cellers a vegades existeixen dissenys diferents per a cadascún dels 
vins. Per tal d‟agrupar les dades, les podem organitzar segons el número de tintes que es 
necessiten per imprimirles. Per tant,  classificarem les etiquetes en les d‟1 tinta, 2 tintes, 3 
tintes, 4 tintes, i 4 tintes amb efecte brillant. 
Seguidament, a la Taula 4.3.11 i a la Figura 4.3.10, podem observar com es distribueixen 
les quantitats d‟etiquetes segons el número de tintes i el fabricant. 
   1 tinta 2 tintes 3 tintes 4 tintes 
4 tintes 
+ brill. Fabricant Quantitat % 
Chalaguier 612000 24,9 140000 265000 42000   165000 
Gràfiques Octavi 178500 7,3 68500 49000 36000 25000   
Micros 1621000 66,0 633000 558000 252000 178000   
Servin 24000 1,0   16000 8000 
 
  









Taula 4.3.11. Resum fabricants d‟etiquetes, distribució segons número de tintes i fabricant. Font: 
Elaboració pròpia. 
Figura 4.3.10. Gràfic resum fabricants d‟etiquetes, distribució segons número de tintes i fabricant. 
Font: Elaboració pròpia. 
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Quantitat-Preu: A l‟Annex III, es pot consultar l‟anàlisi quantitat-preu de cada tipus 
d'etiqueta per a cada fabricant, així com la comparativa de preus dels diferents tipus 
d‟etiqueta de cada fabricant. Finalment, també es pot consultar la relació quantitat-preu 
entre diferents fabricants per a un mateix tipus d‟etiquetes. En aquest últim cas, podem 
analitzar el que passa per exemple en les etiquetes de 2 tintes (Figura 4.3.11). A simple 
vista s‟observa com a major quantitat d‟etiquetes menor és el preu unitari, i com Micros i 
Chalaguier són els fabricants més barats. Per contra, Gràfiques Octavi és qui té els preus 
més elevats. De la mateixa manera, s‟observa la mateixa tendència en els altres tipus 
d‟etiquetes. 
 
Trimestre de consum: La gran majoria dels cellers necessita les etiquetes durant el tercer 
trimestre de l'any, quan passat el temps de criança en ampolla, el vi s'encapsula, s'etiqueta 
i s'envasa per a la posterior distribució. De la mateixa manera que en el cas de les 
càpsules, servir les etiquetes en el trimestre anterior tampoc suposaria un greuge pels 
cellers ja que l'espai que ocupen les etiquetes és molt reduït i no es deterioren si 
s‟emmagatzemen en condicions. 
Periodicitat d’adquisició: Quasi tots els cellers s'aprovisionen d'etiquetes i contraetiquetes 
anualment ja que en la majoria dels casos s'indica l'anyada en la pròpia etiqueta o 
contraetiqueta i aquesta varia cada any. Tot i així, un dels cellers estudiats, s‟aprovisiona 
d‟etiquetes bianualment per aconseguir un millor preu en doblar el volum que requeriria 
anualment. 
Condicions de pagament i termini de lliurament: Les condicions de pagament dels 
diferents fabricants oscil·len entre els 30 i els 60 dies, i el termini de lliurament entre les 2 
setmanes i 1 mes. Tota la informació queda recollida a la Taula 4.3.12. 
Figura 4.3.11. Gràfic comparatiu entre la quantitat d‟etiquetes i el preu unitari dels diferents proveïdors 
per a les etiquetes de 2 tintes. Font: Elaboració pròpia. 
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Fabricant Pagament Lliurament 
Chalaguier 60 dies 2 setmanes 
Gràfiques Octavi 30 dies 2 setmanes 
Micros 60 dies 1 mes 
Servin 30 dies 1 mes 
Albaeti 60 dies 1 mes 
4.3.1.7. Caixes 
Fabricants: A dia d‟avui amb les dades recollides, existeixen un parell de proveïdors de 
caixes de cartró (Baguibo i Saica Pack) i un parell més de caixes de fusta (Ton Rimbau i 
Estyca Penedès). Destaquen considerablement Saica Pack i Estyca Penedès amb quotes 
de més del 80% en els tipus de caixa respectius. 
Models: Pel que fa als models disponibles, les caixes es personalitzen bàsicament en 
molts aspectes. Com per exemple les dimensions de la caixa, que depenen directament del 
model d‟ampolla que han de guardar, el material, el tipus de subjecció (grapes, claus,..), i 
per descomptat els gràfics que han d‟aparèixer a l‟exterior de la caixa per indicar l‟anyada, 
el vi, o el celler del qual provenen. Tot i així, i com que aquestes variacions són infinites, 
agruparem les caixes segons el material (cartró o fusta), i segons la quantitat d‟ampolles 
que poden guardar (generalment 3 o 6), ja que són les variables que més influeixen el preu 
d‟aquestes (Taula 4.3.13 i Figura 4.3.12). 
      







Saica pack 160950 59,6 160950 
 
  
Baguibo 36750 13,6 36750 
 
  
Estyca Penedès 67220 24,9 
 
7750 59470 
Ton Rimbau 5000 1,9     5000 
Taula 4.3.12. Resum de les condicions de pagament i termini de lliurament de cada fabricant. Font: 
Elaboració pròpia. 
Taula 4.3.13. Resum fabricants de caixes, distribució segons tipus de caixa, quantitat d‟ampolles i 
fabricant. Font: Elaboració pròpia. 
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Quantitat-Preu: A l‟Annex III, es pot consultar l‟anàlisi quantitat-preu de cada tipus de caixa 
per a cada fabricant. A continuació, analitzarem els gràfics conjunts quantitat-preu dels 
diferents fabricants per al mateix tipus de caixes. 
Pel que fa a les caixes de cartró, observem com són força més econòmiques que les de 
fusta, i com és d‟esperar, com a major quantitat de caixes, més baix és el preu unitari. Tots 
dos fabricants tenen uns preus similars, i segueixen la mateixa tendència. Cal comentar 
que els dos valors que adquireixen les caixes a un preu inferior a 40 cèntims corresponen 
cellers que compren els separadors de cartró (alvèols) a un altre fabricant (Figura 4.3.13). 
   
Figura 4.3.12. Gràfic resum fabricants de caixes, distribució segons tipus de caixa, quantitat 
d‟ampolles i fabricant. Font: Elaboració pròpia. 
Figura 4.3.13. Gràfic comparatiu entre la quantitat de caixes i el preu unitari dels diferents fabricants 
per a caixes de cartró (esquerra) i fusta (dreta). Font: Elaboració pròpia. 
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Amb les caixes de fusta passa quasi el mateix que amb les de cartró, el preu unitari 
disminueix a mesura que augmenta la quantitat de caixes, i els preus entre els fabricants 
són força similars. Les diferències que apareixen entre el preu unitari de quantitats similars 
de caixes són causades per la resta de variacions que comentàvem anteriorment. 
Trimestre de consum:  La majoria dels cellers consumeixen les caixes durant el tercer 
trimestre de l‟any, quan una vegada encapsulades i etiquetades les ampolles s‟envasen en 
caixes per preservar-les per a la seva posterior distribució. 
Periodicitat d’adquisició: De manera anàloga a les etiquetes, els cellers s‟aprovisionen de 
caixes anualment ja que en la majoria dels casos s'indica l'anyada en la pròpia caixa. A 
més a més, les caixes ocupen un gran volum i és pràcticament inassumible pels cellers 
emmagatzemar tot l‟estoc de caixes que necessiten durant un any al celler.  
Condicions de pagament i termini de lliurament: Tots els fabricants coincideixen en les 
cndicions de pagament a 60 dies i amb un termini de lliurament d‟1 mes (Taula 4.3.14). 
   Fabricant Pagament Lliurament 
Saica Pack 60 dies 1 mes 
Baguibo 60 dies 1 mes 
Estyca Penedès 60 dies 1 mes 
Ton Rimbau 60 dies 1 mes 
4.3.1.8. Alvèols 
Fabricants: Els alvèols, o peces de cartró que es situen a la part interior de les caixes per 
evitar el contacte entre les ampolles de vidre, són proporcionats en casi tots els casos pels 
mateixos fabricants de caixes, que ja els inclouen en la pròpia caixa i en el seu preu. Tot i 
així, en el cas d‟un parell de cellers tal com comentàvem anteriorment, els adquireixen 
directament des d‟un fabricant de peces de cartró anomenat Ciat. Aquest fet, els suposa un 
estalvi d‟uns cinc cèntims (un 10%) en cada conjunt caixa i alvèol. 
Models: L„única diferència que existeix entre alvèols són les seves dimensions, ja que 
hauran de coincidir amb les dimensions de la caixa on s‟instal·lin. 
Quantitat-Preu: L‟anàlisi quantitat-preu no té massa sentit al disposar només de les dades 
de dos cellers, els únics que compren alvèols a un fabricant diferent al de les caixes. 
Taula 4.3.14. Resum de les condicions de pagament i termini de lliurament de cada fabricant. Font: 
Elaboració pròpia. 
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Trimestre de consum: De la mateixa manera que en el cas de les caixes, els alvèols es 
consumeixen durant el tercer trimestre que l‟any, en l‟envasament de les ampolles en 
caixes. 
Periodicitat d’adquisició: En el cas dels dos cellers que s‟han consultat, el seu 
aprovisionament d‟alvèols era anual, però si les dimensions de les caixes no varien d‟un 
any a l‟altre i tenen prou espai per emmagatzemar-los, podrien fer un aprovisionament 
bianual o per períodes superiors i aconseguirien un millor preu. 
Condicions de pagament i termini de lliurament: Per últim, en el cas de l‟empresa Ciat, 
el període de pagament és de 60 dies, i el termini de lliurament d‟1 mes aproximadament. 
 
4.3.2. Material de camp 
4.3.2.1. Adobs 
L‟adob, és un complement per als ceps, però en cap cas es tracta d‟un producte bàsic i 
necessari per a l‟elaboració d‟un bon vi. En uns quants dels cellers analitzats, l‟adob no 
s‟utilitza perquè es contradiu amb la seva idea que el vi sigui el més natural possible. 
D‟altres, en canvi, utilitzen adobs orgànics que produeixen els seus propis animals o que 
adquireixen en unitats difícils de quantificar (remolcs) i sense un valor econòmic fix. Per 
últim, trobem els cellers que s‟aprovisionen amb adobs químics específics per al cultiu de la 
vinya en diferents formats en funció de la quantitat necessària. És doncs aquest últim grup, 
el majoritari, i el que analitzem a continuació. 
Proveïdors i models: Actualment existeixen tres proveïdors d‟adob químic a la comarca. El 
primer, Josep Maria Just Trilles, és l‟empresa amb major trajectòria a la comarca però 
situada en un petit poblet. Distribueix bàsicament productes fitosanitaris i adobs químics en 
sacs de 25kg. El segon, Nova Comercial, és una empresa de creació més recent ubicada a 
la capital de comarca i que distribueix tot tipus de productes agrícoles entre els quals adob 
químic en sacs de 25kg. El tercer, Priorat Enologia, és una empresa també recent que 
s‟encarrega de distribuir productes específicament per al sector vinícola. Distribueix adob 
químic en sacs de 15kg, big bags de 800kg, i camions de 12000kg. 
A continuació, podem observar com es distribueix el consum d‟adobs entre els diferents 
proveïdors segons els kg adquirits a cada proveïdor (Taula 4.3.15): 
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   Fabricant Quantitat (kg) % 
Josep Mª Just Trilles 14600 27,9 
Nova Comercial 1675 3,2 
Priorat Enologia 36000 68,9 
Quantitat-Preu: L‟anàlisi quantitat-preu per l‟adob de cada proveïdor es pot consultar a 
l‟Annex III. Si composem els tres gràfics en un de sol per poder comparar el cost per kg de 
entre proveïdors obtenim el següent (Figura 4.3.14): 
 
Cal remarcar, però, que encara que els tres proveïdors serveixin adob químic, les 
caractarístiques poden variar substancialment entre tots tres i poden afectar directament en 
el preu per kg. 
Trimestre de consum: L‟adob es consumeix principalment al primer trimestre de l‟any, 
quan finalitzada la verema i després de la poda, cal aportar energia extra als ceps perquè 
puguin afrontar millor un altre any de vida. 
Periodicitat d’adquisició: L‟adob s‟adquireix anualment perquè les seves propietats es 
poden veure alterades si l‟emmagatzematge no és correcte, a més d‟ocupar un espai molt 
valuós en els cellers. 
Taula 4.3.15. Resum proveïdors d‟adob, distribució segons quantitats i fabricant. Font: Elaboració 
pròpia. 
Figura 4.3.14. Gràfic comparatiu entre kg d‟adob i el preu per kg de cadascun dels proveïdors. Font: 
Elaboració pròpia. 
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Condicions de pagament i termini de lliurament: Pel que fa a les condicions de 
pagament, tots tres proveïdors ofereixen la possibilitat de pagar a 30 dies, i el termini de 
lliurament del producte és d‟1 setmana (Taula 4.3.16). 
   Fabricant Pagament Lliurament 
Josep Mª Just Trilles 30 dies 1 setmana 
Nova Comercial 30 dies 1 setmana 
Priorat Enologia 30 dies 1 setmana 
4.3.2.2. Fitosanitaris 
El sofre és el producte fitosanitari principal que s‟usa per combatre les plagues en els ceps. 
Al tractar-se a més d‟un producte natural, és adoptat per tots els cellers, tant els que 
segueixen un cultiu ecològic 100%, com els que no. 
Fabricants: Actualment existeixen quatre proveïdors de sofre que serveixen a la comarca. 
Tres, són els mateixos que també proveeixen adobs químics i que acabem de comentar al 
punt anterior (Josep Maria Just Trilles, Priorat Enologia, i Nova Comercial). El quart, és 
Fertilitzants Gombau, distribuïdor directe d'un dels fabricants més importants de sofre a 
nivell estatal, Afepasa.  
Models: La naturalesa del sofre no canvia entre proveïdors, es tracta d‟un producte natural 
que es distribueix amb un 98% de puresa. El que sí existeixen al mercat són diferents 
formats en que es presenta el producte, com per exemple sofre micronitzat, sublimat, molt, 
etc. Recollides les dades, s‟ha pogut comprovar com el 100% dels cellers analitzats utilitza 
sofre molt, i per tant no ens caldrà diferenciar entre models o tipus de sofre diferents. 
A continuació podem observar com es distribueixen les quantitats de sofre entre els 
diferents proveïdors (Taula 4.3.17). 
   Fabricant Quantitat (kg) % 
Josep Mª Just Trilles 21850 38,9 
Priorat Enologia 1450 2,6 
Nova Comercial 3850 6,9 
Fert. Gombau 29000 51,6 
Taula 4.3.16. Resum de les condicions de pagament i termini de lliurament de cada fabricant. Font: 
Elaboració pròpia. 
Taula 4.3.17. Resum proveïdors de sofre, distribució segons quantitats i fabricant. Font: Elaboració 
pròpia. 
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Quantitat-Preu: L‟anàlisi quantitat-preu pel sofre de cada proveïdor es pot consultar a 
l‟Annex III. Seguidament, analitzarem el gràfic quantitat-preu conjunt amb les dades de tots 
els proveïdors. A simple vista podem observar com els proveïdors ubicats a la comarca i 
que no són fabricants directes, tenen uns preus força més elevats que no pas si comprem 
el producte directament al fabricant i en major quantitat (Figura 4.3.15). Cal recordar que 
els costos de transport directes des de Fertilitzants Gombau serien clarament majors als 
costos de transport des dels distribuïdors que ja es troben ubicats a la pròpia comarca, i 
que per tant la diferència de preus final no seria tan acusada. 
 
Trimestre de consum: El sofre és un producte que s‟usa quasi al llarg de tot l‟any, però en 
especial durant el segon i el tercer trimestre, quan a causa de les altes temperatures, és 
quan tenen més afectació les possibles plagues sobre la vinya. A més a més, en funció de 
les condicions climatològiques, es pot requerir una aportació de sofre amb més regularitat o 
menys, fet que provoca una certa variació en les quantitats de sofre utilitzades. 
Periodicitat d’adquisició: Pràcticament tots els cellers adquireixen el sofre anualment. No 
existeix una raó que els impedeixi aprovisionar-se bianualment o per períodes més llargs a 
excepció de l‟espai que podria ocupar tot aquest volum de sofre en els seus cellers. 
Condicions de pagament i termini de lliurament: Com en el cas dels adobs, els 
proveïdors ubicats a la comarca coinicideixen en les condicions de pagament i en el termini 
de lliurament. En canvi, Fertilitzants Gombau ofereix un període de pagament més llarg (de 
60 dies), i serveix el producte en 2 setmanes (Taula 4.3.18). 
 
Figura 4.3.15. Gràfic comparatiu entre kg de sofre i el preu per kg de cadascun dels proveïdors. Font: 
Elaboració pròpia. 
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Fabricant Pagament Lliurament 
Josep Mª Just Trilles 30 dies 1 setmana 
Nova Comercial 30 dies 1 setmana 
Priorat Enologia 30 dies 1 setmana 
Fert. Gombau 60 dies 2 setmanes 
 
4.3.3. Subministraments industrials 
4.3.3.1. Combustible 
El combustible és un dels principals subministres que necessiten els cellers per portar a 
terme el procés de producció de vi. El gasoil B, s‟usa bàsicament en la maquinària pesada 
(tractors, erugues, carretons elevadors,...) i representa casi la totalitat del consum de 
combustible dels cellers. Tot i així, també s‟usa gasolina en molt poca quantitat per a la 
maquinària lleugera (moto-serres, desbrossadores,...). Tenint en compte aquestes 
consideracions, hem recopilat només les dades corresponents al consum de gasoil B. 
Proveïdors: A la comarca es disposa només d‟un parell de benzineres propietat de 
l‟empresa Repsol que subministren casi el 95% del gasoil consumit pels cellers analitzats. 
Tot i així, algun celler s‟aprovisiona de la benzinera Campsa (propietat també de Repsol) 
situada a la comarca veïna, però que per la situació geogràfica del celler queda més a prop 
que les de la comarca. 
A continuació podem observar com es distribueixen les quantitats de gasoil B consumit (en 
litres) entre les diferents benzineres (Taula 4.3.19): 
   Fabricant Quantitat (l) % 
Repsol Falset 67900 77,2 
Repsol Cornudella 15000 17,1 
Campsa Mora 5000 5,7 
Taula 4.3.18. Resum de les condicions de pagament i termini de lliurament de cada fabricant. Font: 
Elaboració pròpia. 
Taula 4.3.19. Resum proveïdors de gasoil B, distribució segons quantitat en litres i benzinera. Font: 
Elaboració pròpia. 
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Trimestre de consum: Com és lògic pensar, el gasoil no es consumeix durant un trimestre 
o època concret sinó durant tot l‟any, ja que les tasques agrícoles pel conreu de les vinyes 
es reparteixen per tot el calendari. 
Periodicitat d’adquisició: En el cas del gasoil, la periodicitat d‟adquisició es redueix 
considerablement fins al punt d‟aprovisionar-se una vegada al mes, o bé senzillament quan 
el dipòsit està buit. Tot i així, i per tal d‟obtenir unes dades de referència, s‟ha sol·licitat als 
cellers la quantitat aproximada que consumeixen anualment encara que sigui en períodes 
d‟adquisició més curts i de diferent durada. 
Condicions de pagament i termini de lliurament: Pel que fa a les condicions de 
pagament, totes les benzineres (Repsol i Campsa), ofereixen la possibilitat de pagar una 
única factura pel combustible cada final de mes, i el seu termini de lliurament és immediat 
sempre que hi hagi suficient quantiat de gasoil a la benzinera (Taula 4.3.20). 
   Fabricant Pagament Lliurament 
Repsol Falset 30 dies Immediat 
Repsol Cornudella 30 dies Immediat 
Campsa Mora 30 dies Immediat 
 
4.3.4. Serveis 
4.3.4.1. Enviament de mostres 
Els cellers efectuen un gran nombre d‟enviament de mostres per tal que experts del sector, 
distribuïdors, o la premsa especialitzada els valorin, ja sigui en les seves publicacions o per 
a la captació de nous clients. 
Aquests enviaments, generalment són d‟unes poques unitats, corresponents a una ampolla 
de cada vi del celler, o del mateix vi però de diferents anyades. Els seus destins, es troben 
repartits per tot el món i en molt pocs casos existeix una periodicitat temporal en 
l‟enviament de mostres a un mateix destinatari. 
Actualment existeixen moltes companyies de missatgeria que ofereixen la possibilitat 
d‟enviament de paquets, i és per això que en sol·licitar les dades als cellers es va 
especificar que s‟introduís només l‟empresa amb la que s‟efectuaven la majoria 
Taula 4.3.20. Resum de les condicions de pagament i termini de lliurament de cada proveïdor. Font: 
Elaboració pròpia. 
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d‟enviaments. Una vegada recollides les dades, es va comprovar com, bàsicament, són 
tres les empreses de missatgeria que operen la majoria d‟enviaments. En concret es tracta 
de UPS (és l‟única empresa que passa diàriament per una gran quantitat de pobles de la 
comarca), Seur (a diferència d‟UPS, només passa un parell o tres dies a la setmana per la 
majoria dels pobles de la comarca), i Packlink (igual que Seur, només passa un parell de 
dies a la setmana per la majoria de pobles de la comarca). 
Seguidament podem observar com es distribueixen els enviaments entre les empreses que 
acabem de citar (Taula 4.3.21): 
   Empresa Quantitat % 
UPS 488 60,0 
Seur 229 28,2 
packlink 96 11,8 
Pel que fa a les condicions de pagament, actualment cap dels cellers analitzats té cap 
acord amb cap de les empreses de missatgeria a causa de la poca quantitat d'enviaments 







Taula 4.3.21. Resum d'empreses de missatgeria, distribució segons quantitat d'enviaments i 
proveïdors del servei. Font: Elaboració pròpia. 
Anàlisi de la viabilitat de la creació d’una central de compres per als cellers del Priorat Pàg. 59 
 
5. Estudi de la reducció de preu que es pot obtenir 
Analitzades les dades i agrupades per productes i model, el següent pas és contactar amb 
els proveïdors per negociar un millor preu tenint en compte el volum total acumulat. 
En funció de cada producte, veurem si és possible agrupar tot el volum dels diferents 
proveïdors però del mateix model en el proveïdor més econòmic. 
Pel que fa al contacte amb els proveïdors, s'ha efectuat primerament per correu electrònic, 
seguidament per telèfon sempre que ho han requerit, i finalment presencialment amb tots 
aquells que han cregut convenient formalitzar el contacte amb una visita. 
De manera anàloga als punts anteriors, analitzarem l'estalvi que es pot obtenir amb 
cadascun dels productes per separat i finalment valorarem la quantitat total. 
5.1. Material de celler 
5.1.1. Ampolles 
En el cas de les ampolles, tots els fabricants s'han mostrat molt interessats en la proposta 
ja que a ells els interessa poder fabricar grans quantitats del mateix model d'ampolla de 
manera seguida. A més a més, a nivell logístic, també els suposa una millora el fet de 
poder enviar directament el producte en tràilers des de fàbrica enlloc de passar per 
magatzems i distribuïdors fins a arribar als cellers. 
Els tràilers en qüestió, transporten fins a 26 palets amb una quantitat d'ampolles que 
oscil·la entre 1300 i 1600 per palet en funció del model, i amb els volums negociats, no hi 
hauria problema per part del fabricant en que l'últim tràiler no quedés omplert 
completament. Tal com ja vam definir en l'abast, la logística del transport no és objecte 
d'estudi en aquest projecte, però sembla lògic pensar que també es reduirien els costos de 
transport en comparació amb el sistema de distribució actual. 
Després de negociar amb ells els volums agrupats per cadascun dels models i mantenint 
cadascun dels proveïdors (encara que les ampolles siguin del mateix model, existeixen 
petites variacions entre fabricants pel que fa a les característiques del producte), els preus 
unitaris en euros obtinguts per les ampolles de cada model són els següents (Taula 5.1.1): 
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Bd     
horus 




Bg          
  std Fabricant 
Saint Gobain 0,22€       0,24€ 0,22€ 
VOA 
 








Vidrala       -     
En el cas de Vidrala, al no haver pogut acumular quantitat de diferents cellers per al mateix 
model, no ens poden oferir cap descompte. 
A partir dels preus, podem calcular quin serà l'estalvi en euros obtingut (diferència entre 
cost actual i cost amb el preu negociat) en cadascun dels models per a cadascun dels 
fabricants (Taula 5.1.2): 






Bd     
horus 




Bg          
  std Fabricant 
Saint Gobain 2900€       6510€ 2000€ 
VOA 
 








Vidrala       -     
L'estalvi total en els costos de les ampolles és de 40985€, xifra que suposa una reducció 
del 10% del cost actual de les mateixes quantitats, models, i fabricants. 
En referència a les condicions de pagament i termini de lliurament, tots els fabricants 
coincideixen amb les mateixes que oferien per a quantitats menors, 60 dies per al 
pagament, i 2 setmanes per servir la comanda. 
 
 
Taula 5.1.1. Resum dels preus unitaris en euros obtinguts per als volums acumulats de cada model 
d'ampolla i fabricant. Font: Elaboració pròpia. 
Taula 5.1.2. Resum de l'estalvi en euros obtingut per a cada model d'ampolla i fabricant. Font: 
Elaboració pròpia. 
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5.1.2. Càpsules 
Com ja havíem dit anteriorment, les càpsules són un producte personalitzat per a cadascun 
dels cellers, i fins i tot a vegades per a cadascun dels vins d'un mateix celler. Tenint en 
compte aquest fet, i després de contactar amb els fabricants per negociar una millora en el 
preu i les condicions actuals, podem concloure que no és possible cap tipus de descompte 
en els preus ja que les quantitats sol·licitades pels cellers no es poden agrupar al tractar-se 
de dissenys diferents. 
Pel que fa a les condicions de pagament i termini de lliurament, els fabricants tampoc 




Igual que en les ampolles, la sensació general dels proveïdors és bona respecte la idea de 
la central de compres. Concretament, els taps es poden agrupar per models, però 
mantenint cada celler els seus proveïdors. Com vam comentar, els taps són un producte 
que influeix en el vi, i les característiques que defineixen la qualitat per cada proveïdor són 
diferents entre ells. Per últim, el fet que uns taps tinguin estampat el nom del celler o un 
altre no té casi afectació en el descompte que es pot aconseguir per volum. 
Els preus unitaris en euros obtinguts pels taps de cada tipus són els següents (Taula 5.1.3): 














Amorim   - - 0,29€     










Parramon   0,1€ 0,16€ 0,31€ 0,38€   
Manel Serra   - 
   
0,71€ 
Corcho del país - 0,1€ 0,15€ 0,28€ 0,38€ - 
En el cas dels models on apareix un guionet, no s'ha pogut acumular el volum de més d'un 
celler, i per tant no s'ha pogut negociar cap descompte. Tot i així, amb els preus obtinguts 
per a la resta de models sí que podem calcular l'estalvi en euros obtingut (Taula 5.1.4): 
Taula 5.1.3. Resum dels preus unitaris en euros obtinguts per als volums acumulats de cada model 
de tap i proveïdor. Font: Elaboració pròpia. 
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Amorim   - - 1100€     










Parramon   325€ 8510€ 3800€ 500€   
Manel Serra   - 
   
500€ 
Corcho del país - 410€ 2800€ 2200€ 60€ - 
L'estalvi total en els costos dels taps és de 25845€, xifra que suposa una reducció del 7% 
del cost actual de les mateixes quantitats, models, i proveïdors. 
En referència a les condicions de pagament i termini de lliurament, tots els fabricants 
coincideixen amb les mateixes que oferien per a quantitats menors i que s'especifiquen a la 
Taula 4.3.6 de la pàgina 42. 
 
5.1.4. Palets 
Els palets són un dels pocs productes on les diferències entre proveïdors són inapreciables, 
doncs cada model té les mateixes característiques que el determinen. És per aquest motiu 
que, a l'hora de negociar el preu, s'ha utilitzat la quantitat total de palets servits per tots els 
fabricants junts. 
Els preus unitaris en euros obtinguts per a cada tipus de palet són els següents (Taula 
5.1.5): 
   Fabricant Europeu Americà 
Juan Casals Sadurní 6,50€ 6,50€ 
Servipalets 6,00€ 6,50€ 
Covepal 6,35€ 6,95€ 
Inka Palets 6,50€ 6,90€ 
Priorat Enologia - - 
Taula 5.1.4. Resum de l'estalvi en euros obtingut per a cada model de tap i proveïdor. Font: 
Elaboració pròpia. 
Taula 5.1.5. Resum dels preus unitaris en euros obtinguts per al volum acumulat total de cada model 
de palet i proveïdor. Font: Elaboració pròpia. 
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Priorat Enologia, ha sigut l'únic proveïdor que no ha ofert cap tipus de descompte per les 
quantitats que es sol·licitaven. Tot i així, una vegada coneguts els preus dels demés 
proveïdors, podem calcular l'estalvi que s'obtindria considerant que tots els palets els 
serviria el mateix fabricant. 
En el cas dels palets europeus, l'estalvi total en el cost és de 3710,4€, i en el cas dels 
americans de 685,5€. En total doncs, l'estalvi en el cost dels palets és de 4395,9€, xifra que 
suposa una reducció de més del 20% del cost actual dels palets. 
Pel que fa a les condicions de pagament i termini de lliurament, negociant amb les 
quantitats totals, s'ha aconseguit que tots els proveïdors oferissin un període de pagament 
de 60 dies, i mantinguessin el termini de lliurament en 1 setmana a excepció de Priorat 
Enologia que no treballa amb quantitats tant grans de palets. 
 
5.1.5. Film d'embalatge 
De la mateixa manera que amb els palets, el film d'embalatge és un altre dels productes 
que es poden agrupar independentment del proveïdor perquè pràcticament no existeixen 
diferències entre el producte que serveixen. 
De manera anàloga als palets, l'empresa Priorat Enologia no ofereix cap descompte pel fet 
de negociar amb un volum major de producte. En canvi, els altres fabricants es mostren 
partidaris del descompte per comandes que superin el palet que conté 324 bobines. 
Els preus unitaris en euros obtinguts per a les bobines de film d'embalatge per cada 
proveïdor són els següents (Taula 5.1.6): 
  Fabricant Bobina Film 
Priorat Enologia - 
Embalatges Reus 3,85€ 
Anper 4€ 
Tenint en compte el preu més econòmic, l'estalvi que s'obté en film d'embalatge és de 
1830€, i suposa una reducció del 22,6% respecte el cost actual del film d'embalatge. 
Les condicions de pagament dels proveïdors són ara de 30 dies per tots dos (Embalatges 
Reus i Anper), i el termini de lliurament del producte es manté en 1 setmana. 
Taula 5.1.6. Resum dels preus unitaris en euros obtinguts per al volum acumulat total per cada 
proveïdor. Font: Elaboració pròpia. 
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5.1.6. Etiquetes i contraetiquetes 
Igual que en les càpsules, les etiquetes, són un producte únic i exclusiu per a cada celler 
amb un disseny totalment personalitzat per a cadascun d'ells i per a cada vi. És per aquest 
motiu que no s'ha pogut negociar cap descompte en relació al preu unitari amb els 
proveïdors, doncs pràcticament no els suposa cap avantatge als proveïdors haver de 
treballar amb dissenys diferents. 
L'únic avantatge que es podria obtenir però que no analitzem en aquest projecte seria en el 
transport o distribució del producte que es podria fer de manera conjunta pels clients d'un 
mateix proveïdor. 
Pel que fa a les condicions de pagament i el termini de lliurament cap dels proveïdors 
ofereix millores en aquests, doncs per ells el volum acumulat segueix sent una xifra 
relativament petita i caldria acumular un volum encara major per optar a d'altres condicions. 
 
5.1.7. Caixes 
El cas de les caixes és potser dels que més m'han sorprès. Després de veure què passava 
amb els productes personalitzats (càpsules i etiquetes), pensava que pràcticament no 
oferirien descomptes els fabricants, però en canvi, casi tots els fabricants han mostrat 
interès en la central de compres i han ofert una millora significativa en els preus. 
Negociant amb les dades dels cellers a la taula, els fabricants han fet una valoració 
econòmica tenint en compte totes les quantitats que poden agrupar segons les mateixes 
dimensions de la caixa, independentment que aquestes siguin d'un material, vagin 
grapades o clavades, o portin la marca d'un celler o d'un altre. 
El descompte percentual que ofereix cada fabricant tenint en compte les dades aportades 








Saica pack 7% 
Baguibo 5% 
Estyca Penedès 12% 
Ton Rimbau -  
Taula 5.1.7. Resum del percentatge de descompte ofert per cadascun dels fabricants. Font: 
Elaboració Pròpia. 
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En el cas de l'empresa Ton Rimbau, el volum acumulat és massa petit i poc coincident en 
quant a característiques per poder oferir cap descompte. Però, amb el descompte ofert pels 




En total, l'estalvi obtingut en caixes és de 36653,7€, xifra que suposa un estalvi del 10,4% 
respecte el cost actual de les mateixes caixes. 
Pel que fa a les condicions de pagament i el termini de lliurament de les caixes, tots els 
fabricants mantenen les condicions que ja ofereixen actualment als cellers. Pagament a 60 
dies i termini de lliurament d'un mes. 
 
5.2. Material de camp 
5.2.1. Adobs 
Els adobs químics, tal com comentàvem l'anàlisi de les condicions actuals, varien 
substancialment entre els diferents proveïdors. És per aquesta raó que en aquest cas 
estudiarem l'estalvi obtingut mantenint cada celler el seu proveïdor actual. 
Després de consultar els preus que oferirien els proveïdors per les quantitats acumulades, 
els preus en euros per kg d'adob químic obtinguts són aquests (Taula 5.2.1): 
  Fabricant Preu [€/kg] 
Josep Mª Just Trilles 0,50 
Nova Comercial 0,51 
Priorat Enologia - 
  Fabricant Estalvi 
Saica pack 5796,3€ 
Baguibo 1047,7€ 
Estyca Penedès 29809,8€ 
Ton Rimbau -  
Taula 5.1.8. Resum de l'estalvi en euros obtingut per a cada fabricant de caixes. Font: Elaboració 
pròpia. 
Taula 5.2.1. Resum dels preus en euros per kg d'adob obtinguts per al volum acumulat per cada 
proveïdor. Font: Elaboració pròpia. 
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Igual que amb els demés productes, Priorat Enologia no ofereix cap tipus de descompte pel 
fet d'adquirir un volum major de productes. En canvi, els dos altres proveïdors d'adob sí. 
L'estalvi en euros obtingut tenint en compte els nous preus oferts pels proveïdors és el 
següent (Taula 5.2.2): 
  Fabricant Estalvi 
Josep Mª Just Trilles 492€ 
Nova Comercial 103,9€ 
Priorat Enologia - 
En total doncs, l'estalvi total en adobs és de 595,9€, que equival a un 2,5% menys que el 
cost actual dels adobs.  
Pel que fa a les condicions de pagament i termini de lliurament, tots els proveïdors 




Recordem que el sofre utilitzat pels cellers és sofre molt, i que pràcticament el sofre 
distribuït per tots els proveïdors és exactament igual, doncs es tracta d'un producte natural 
que es serveix amb un 98% de puresa. 
Per aquest motiu, s'han negociat els preus per al volum total acumulat entre tots els 
proveïdors de sofre. Els preus per kg de sofre que s'han obtingut per a cada proveïdor són 
(Taula 5.2.3): 
  Fabricant Preu [€/kg] 
Josep Mª Just Trilles 0,42 
Priorat Enologia - 
Nova Comercial 0,53 
Fert. Gombau 0,33 
Taula 5.2.2. Resum de l'estalvi en euros obtingut per a cada proveïdor d'adob. Font: Elaboració pròpia. 
Taula 5.2.3. Resum dels preus en euros per kg de sofre obtinguts per al volum total acumulat 
negociats per cada proveïdor. Font: Elaboració pròpia. 
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Entre tots els proveïdors de sofre, el més econòmic ha resultat ser Fertilitzants Gombau, 
per tant, podem calcular l'estalvi en euros que obtindríem si compréssim tot el sofre a 
aquest únic proveïdor. 
En total, l'estalvi obtingut en sofre és de 4866,5€, i representa un estalvi de casi el 21% 
respecte el cost actual de la mateixa quantitat de sofre. 
Pel que fa a les condicions de pagament i termini de lliurament, tots els proveïdors 
mantenen casi les mateixes condicions que ja oferien. Curiosament, en el cas del proveïdor 
escollit (Fertilitzants Gombau), manté el pagament a 60 dies (30 dies més que en els 
demés proveïdors), però s'avindria a garantir un termini de lliurament d'una setmana 
(reduint així en una setmana el termini de lliurament actual). 
 
5.3. Subministraments industrials 
5.3.1. Combustible 
En el cas del combustible la negociació ha estat senzilla. Només ha calgut contactar amb 
Repsol que és l‟única empresa que actualment serveix gasoil B als cellers de la comarca. 
Per a un consum anual situat entre 50.000 i 100.000 litres de gasoil B, Repsol ofereix un 
descompte aproximat del 3%, independentment de quina sigui l‟estació on es faci el 
l‟aprovisionament. 
Si tenim en compte que el consum acumulat entre els cellers analitzats és de 87900 litres, i 
el preu mig del gasoil B durant el 2013 a la província de Tarragona segons dades de la 
CNE (Comisión Nacional de Energía) [6] va ser de 1,034€/litre, podem calcular que el cost 
aproximat del gasoil B consumit és de 90888,6€. 
Aplicant el descompte sobre el cost actual del gasoil B consumit, obtenim que l‟estalvi 
aproximat és de 2726,7€. 
Pel que fa a les condicions de pagament, Repsol manté l‟opció d‟agrupar els pagaments en 
una única factura conjunta a final de cada més, i el termini de lliurament segueix sent 
immediat sempre que es disposi de suficient combustible. 
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5.4. Serveis 
5.4.1. Enviament de mostres 
S‟ha consultat amb les diferents empreses de missatgeria si existia alguna opció que 
permetés mantenir el sistema d‟enviaments actual però que aportés algun tipus de 
descompte o estalvi pel fet de negociar amb un major volum d‟enviaments. 
Després de plantejar la nova situació, l‟empresa Packlink ha sigut la primera en pronunciar-
se i dir que no poden oferir cap descompte si no es realitzen un mínim de 10 enviaments 
setmanals des del mateix punt de recollida. Pel que fa a la resta d‟empreses, tant Seur com 
UPS s‟han mostrat oberts a negociar, però els cal més temps per oferir una proposta 
dirigida especialment a satisfer les condicions particulars dels cellers del Priorat. 
Tenint en compte aquestes circumstàncies, no podrem valorar econòmicament l‟estalvi que 
suposaria agrupar els enviaments de mostres de tots els cellers. 
 
5.5. Resum dels estalvis obtinguts 
Una vegada negociats tots els preus amb els proveïdors, i quantificats els estalvis en cada 
producte, podem agrupar totes les dades per obtenir la xifra d'estalvi total (Taula 5.5.1). 
    Productes i serveis Cost actual Estalvi % estalvi 
Ampolles 417005€ 40985,0€ 9,8 
Taps 376530€ 25845,0€ 6,9 
Palets 18542,4€ 4395,9€ 23,7 
Film 8090,1€ 1830,0€ 22,6 
Caixes 352172,3€ 36653,7€ 10,4 
Adobs 8750,1€ 595,9€ 2,5 
Fitosanitaris 23395,95€ 4866,5€ 20,8 
Combustible 90888,6€ 2726,7€ 3,0 
TOTAL: 1295374,5€ 117898,6€ 9,1 
Com podem observar en la taula anterior, l'estalvi total aconseguit és d'aproximadament 
117900€, el que suposa una reducció del 9,1%  respecte del cost actual total. 
Taula 5.5.1. Resum dels costos actuals i de la quantitat estalviada absoluta i en percentatge per a 
cada producte i total. Font: Elaboració pròpia. 
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6. Serveis ofertats per la central de compres 
El principal servei que ha d'oferir la central de compres és el de la negociació de condicions 
(preu, volum, condicions de pagament, terminis de lliurament, etc.) amb els proveïdors de 
productes i/o serveis en representació de tot el conjunt de cellers associats a la central. 
Concretament, i després d‟analitzar amb quins productes es pot aconseguir un estalvi, 
inicialment la central de compres oferiria la possibilitat de millorar els preus d‟adquisició dels 
següents productes als cellers: ampolles, taps, palets, film d‟embalatge, caixes, adob, sofre, 
i combustible. 
En una etapa posterior, es podria analitzar l‟estalvi que suposaria pels cellers que es 
negociessin millors preus pels productes enològics, les assegurances, i tota la resta de 
productes que no tenen una demanda periòdica. Si el resultat fos positiu, es podria valorar 
l‟opció d‟oferir també aquests productes des de la central de compres. 
Però aquest no és l'únic servei que pot oferir la central. D'altres serveis que ofereixen 
actualment les centrals de compres i que també es podrien oferir des d'aquesta són: 
- Informació sobre preus referencials de productes i/o serveis. El contacte i negociació amb 
els diferents proveïdors de cada producte fa que la central disposi d'informació de 
referència de tots els proveïdors sobre els diferents productes i serveis. 
- Informació sobre proveïdors. La recollida de dades dels cellers, ha permès conèixer 
diferents proveïdors que ofereixen els mateixos productes. Aquesta informació, és molt 
valuosa pels cellers quan volen comparar preus i condicions d'altres proveïdors, i els pot 
evitar perdre temps buscant nous proveïdors i contactant amb cadascun d'ells per separat 
per poder obtenir la informació. 
Curiosament, durant la recollida de dades dels cellers, un parell d'aquests ja van sol·licitar 
les dades de contacte d'altres proveïdors perquè no estaven satisfets amb els seus 
proveïdors actuals. 
- Realització de concursos de preus per a productes i/o serveis definits per un grup de 
cellers o específics per un únic celler.  
- Recerca, avaluació i selecció de nous proveïdors de productes i serveis. Encara que no es 
contempla en aquest projecte, la central de compres també pot buscar nous proveïdors que 
actualment no estan operant a la comarca, avaluar els seus productes i/o serveis, i 
substituir-lo si és necessari per algun dels proveïdors de la central. 
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- Per últim, la compra de productes per a la posterior venda als cellers podria ser un altre 
dels serveis ofert, però això implicaria que la central de compres passés de ser una central 
de negociació a una central d'operacions, almenys pel que fa a aquest producte concret. I 
això significa que hauria d'assumir directament les tasques d'adquisició, el finançament, la 
distribució i el cobrament als diferents associats/clients. 
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7. Estudi de la viabilitat de la central de compres 
Per valorar si la central de compres pot ser viable o no, ens caldrà calcular quins són els 
costos associats a ella, des de la inversió inicial necessària fins als costos d‟operació. Una 
vegada calculats, podrem comparar-los amb els beneficis previstos segons diferents 
escenaris i concloure si la central de compres pot o no ser rentable. 
7.1. Costos 
Per començar a calcular els costos, cal centrar-nos bàsicament en la part juridicofiscal de la 
central de compres. I el primer que cal definir és quina serà la seva forma jurídica. Si 
analitzen les diferents possibilitats [7], veurem ràpidament com la forma que més ens 
interessa és la de Societat Limitada (S.L.), doncs en comparació amb la forma d‟empresari 
individual (comunament autònom), la S.L. té una responsabilitat limitada, i la tributació 
sobre els beneficis es fa a partir de l‟impost de societats. I és una forma jurídica molt menys 
costosa a nivell de constitució i gestió que no pas una S.A.. A més, té ànim de lucre i 
encaixa perfectament amb els requeriments de l‟activitat que volem portar a terme. 
Una vegada escollida la forma jurídica, podem determinar quins seran els costos associats 
als tràmits per a la seva constitució i posada en marxa [8]: 
- Llicència municipal d‟obertura: 15€ 
- Certificació negativa el nom de la societat: 18,24€ 
- Dipòsit de capital social a l‟entitat bancària: 3005,06€ 
- Constitució de la societat: 350€ 
- Declaració prèvia d‟inici d‟activitat i obtenció del CIF: 0€ 
- Pagament de l‟import de transmissions patrimonials: 30,35€ 
- Inscripció al registre mercantil: 98,30€ 
- Declaració censal d‟alta: 2€ 
- Inscripció de l‟empresa a la seguretat social: 0€ 
- Obtenció de llibres de visites: 85€ 
En total, els costos per a la creació de la S.L. són de 3603,95€. 
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Seguidament, en l‟aspecte laboral, caldrà determinar quin és el sou del promotor de la 
central així com dels treballadors. Si recordem que a la central VITIS, amb un major volum 
d‟operació, n‟hi havia prou un únic treballador a jornada completa, és lògic pensar que en 
aquesta central, el mateix promotor serà qui desenvoluparà les tasques i no caldrà 
contractar cap treballador si el volum de feina no ho requereix. De fet, fins i tot suposarem 
que l‟únic treballador podrà desenvolupar totes les tasques amb mitja jornada laboral. 
Si ens assignem un sou base de 1000€ i 14 pagues anuals, i tenim en compte que el cost 
per l‟empresa serà aproximadament d‟un 30% més, el cost total de personal serà de 
18200€ anuals. 
Pel que fa a les obligacions fiscals que tindrà la central de compres són bàsicament tres: 
- IAE (Impost d‟Activitats Econòmiques): No ens costarà res perquè les empreses 
amb una facturació inferior a 1.000.000 d‟euros n‟estan exemptes. 
- IVA (Impost del Valor Afegit): Tindrem l'obligació de presentar trimestralment a la 
delegació d'Hisenda les declaracions de l'IVA, i repercutir-lo en les nostres factures 
amb un tipus del 21%. Tot i així, al tractar-se d‟una central de negociació, seran els 
fabricants qui apliquin l‟IVA directament en les seves factures als cellers, i nosaltres 
ens beneficiarem d‟una comissió que en funció dels acords amb els fabricants 
estarà gravada o no per l‟IVA. 
- Impost sobre societats: Haurem de tributar anualment el 30% dels beneficis 
obtinguts per la central de compres. 
Per tal de poder desenvolupar l‟activitat, també ens caldrà disposar d‟un despatx o local on 
poder treballar i que disposi dels subministraments necessaris (llum, aigua, gas, i accés a 
internet). Analitzant el mercat de la comarca, podem determinar el cost del local i els 
subministraments en uns 300€//mes. El que significa un cost anual de 3600€. 
A més, i encara que no tinguem obligació de cobrir cap tipus de responsabilitat derivada de 
la nostra activitat amb una assegurança, considerarem contractar una assegurança per 
cobrir danys de robatori, incendi, inundació, i d‟altres riscos de l‟oficina. Això ens suposarà 
un cost de 60€ anuals. 
Inicialment, ens caldrà també considerar un cost d‟adquisició del mobiliari de l‟oficina i de 
l‟ordinador que farem servir per treballar, que podem quantificar en 1000€. 
Per últim, no preveiem registrar la marca a curt ni a mig termini, però més endavant es pot 
valorar aquesta opció i això tindria clarament unes implicacions econòmiques. 
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Una vegada definits els costos, podem determinar quina serà la inversió inicial i els costos 
d‟operació necessaris per a la central de compres.  
Si tenim en compte que els productes es consumeixen anualment, suposarem que durant 
el primer any d‟activitat ens centrarem bàsicament a formalitzar els acords amb els cellers 
que es vulguin associar a la central, i a negociar amb els proveïdors dels productes de cara 
a la campanya de l‟any següent. Per tant, per calcular la inversió inicial n‟hi haurà prou amb 
sumar tots els costos del primer any durant el qual no obtindrem cap ingrés. 
Numèricament, la inversió inicial necessària serà de 26463,95€ (Taula 7.1.1): 
  Concepte Cost 
Creació S.L. 3603,95€ 
Personal 18200€ 





D‟altra banda, i considerant una amortització per l‟ordinador de 5 anys, i de 10 anys per al 
mobiliari, podem calcular també els costos d‟operació anuals (Taula 7.1.2): 
  Concepte Cost 
Personal 18200€ 
Despatx i subministraments 3600€ 
Assegurança 60€ 
Amortització ordinador 100€ 
Amortització mobiliari 50€ 
TOTAL: 22010,00€ 
7.2. Ingressos 
Els ingressos de les centrals de compres provenen principalment de dues fonts diferents. 
La primera són les quotes anuals que paguen els socis per poder beneficiar-se dels serveis 
Taula 7.1.1. Càlcul de la inversió total necessària. Font: Elaboració pròpia. 
Taula 7.1.2. Càlcul des costos d‟operació anuals. Font: Elaboració pròpia. 
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que ofereix la central de compres, i la segona són les comissions que cobren gràcies als 
acords arribats amb els cellers i els proveïdors, és a dir, es queden amb una part de l‟estalvi 
que obtenen pel fet de negociar amb volums majors. 
En el nostre cas en concret, no ens plantegem inicialment cobrar una quota als cellers, 
doncs això faria tirar enrere a bona part dels possibles interessats, a més de contradir-se 
totalment amb el principi d‟estalvi i de reducció de costos per als cellers que ens va moure a 
analitzar la creació d‟una central de compres. Per tant aquesta serà una font d‟ingressos de 
la que no disposarem. 
Pel que fa a l‟altra font d‟ingressos, les comissions obtingudes, seran la columna estructural 
de la nostra central. Però aquestes, dependran directament de la quantitat de cellers 
associats a la central i que utilitzin per tant els nostres acords amb els proveïdors. 
Per tal d‟analitzar diferents possibilitats, suposarem tres escenaris diferents: 
- En l‟escenari real, suposarem que els cellers que s‟associarien a la nostra central 
són els que s‟han interessat pel projecte i ens han facilitat les seves dades, és a dir 
un 30% dels cellers de la comarca. 
- En l‟escenari pessimista, suposarem que els cellers associats són el 15% dels 
cellers de la comarca, els mínims que ens permeten mantenir pràcticament iguals 
els preus negociats amb els proveïdors.  
- En l‟escenari optimista, suposarem que els cellers associats a la central són el doble 
dels que ens han facilitat les dades, és a dir el 60% dels cellers de la comarca. 
En tots tres escenaris, contemplarem que la comissió per a la central sobre l‟estalvi total 
obtingut serà del 33,3%, repercutint d‟aquesta manera un 66,6% de l‟estalvi en els cellers. 
7.2.1. Escenari real 
Els ingressos totals obtinguts, es poden calcular com el 33,3% de l‟estalvi obtingut en 
l‟apartat 5.5.: 
0,333 · 117898,6 = 39260,2€ 
Tenint en compte la inversió inicial, i els costos fixos d‟operació i els ingressos, podem 
calcular quin serà el valor actual net (VAN) a un horitzó de 5 anys vista (Taula 7.2.1). 
Per comparar la nostra inversió en la central de compres amb els productes financers 
actuals, utilitzarem una taxa d‟interès del 2%. A més, per calcular el flux de caixa anual, 
utilitzarem els ingressos i els costos calculats anteriorment, i suposarem també un 
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increment d‟aquests del 2% anual. Per últim, també suposarem que tots els costos són 
fixos, doncs pràcticament haurem de destinar els mateixos recursos a negociar amb els 
proveïdors i a contactar amb els cellers, independentment de que després es beneficiïn o 
no de la central. 
         Any 0 Any 1 Any 2 Any 3 Any 4 Any 5 
Ingressos [€]   39260,20 40045,40 40846,31 41663,24 42496,50 
Inversió [€] -26463,95           
Costos [€]   22010,00 22450,20 22899,20 23357,19 23824,33 
Flux de caixa [€] -26463,95 17250,20 17595,20 17947,11 18306,05 18672,17 
Impostos [€]   5175,06 5278,56 5384,13 5491,82 5601,65 
Resultat [€]   12075,14 12316,64 12562,98 12814,24 13070,52 
Moviments VAN [€] -26463,95 11838,37 11838,37 11838,37 11838,37 11838,37 
VAN [€] -26463,95 -14625,58 -2787,20 9051,17 20889,54 32727,91 
7.2.2. Escenari pessimista 
Els ingressos totals obtinguts, es poden calcular com el 33,3% de la meitat de l‟estalvi 
obtingut en l‟apartat 5.5., o bé directament com la meitat dels ingressos de l‟escenari real: 
0,5 · 39260,2 = 19630,1€ 
Amb les mateixes consideracions que en el cas de l‟escenari real, podem calcular també el 
VAN (Taula 7.2.2). 
         Any 0 Any 1 Any 2 Any 3 Any 4 Any 5 
Ingressos [€]   19630,10 20022,70 20423,16 20831,62 21248,25 
Inversió [€] -26463,95           
Costos [€]   22010,00 22450,20 22899,20 23357,19 23824,33 
Flux de caixa [€] -26463,95 -2379,90 -2427,50 -2476,05 -2525,57 -2576,08 
Impostos [€]   - - - - - 
Resultat [€]   -2379,90 -2427,50 -2476,05 -2525,57 -2576,08 
Moviments VAN [€] -26463,95 -2333,24 -2333,24 -2333,24 -2333,24 -2333,24 
VAN [€] -26463,95 -28797,19 -31130,42 -33463,66 -35796,89 -38130,13 
Taula 7.2.1. Taula resum per al càlcul del VAN en l‟escenari real. Font: Elaboració pròpia. 
Taula 7.2.2. Taula resum per al càlcul del VAN en l‟escenari pessimista. Font: Elaboració pròpia. 
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7.2.3. Escenari optimista: 
Els ingressos totals obtinguts, es poden calcular en aquest cas com el 33,3% del doble de 
l‟estalvi obtingut en l‟apartat 5.5., o bé directament com el doble dels ingressos de l‟escenari 
real: 
2 · 39260,2 = 78520,4€ 
Tot i així, cal destacar en aquest cas, que més cellers implicaria un major volum i per tant la 
possibilitat de negociar uns preus encara millors amb els proveïdors, i un descompte i uns 
ingressos per a la central majors. També considerarem en aquest cas, que el volum de 
feina requeriria una jornada laboral completa, i per tant caldrà duplicar els costos laborals. 
Tenint en compte les mateixes consideracions que en el cas de l‟escenari real, podem 
calcular també el VAN (Taula 7.2.3). 
         Any 0 Any 1 Any 2 Any 3 Any 4 Any 5 
Ingressos [€]   78520,40 80090,81 81692,62 83326,48 84993,01 
Inversió [€] -44663,95           
Costos [€]   40210,00 41014,20 41834,48 42671,17 43524,60 
Flux de caixa [€] -44663,95 38310,40 39076,61 39858,14 40655,30 41468,41 
Impostos [€]   11493,12 11722,98 11957,44 12196,59 12440,52 
Resultat [€]   26817,28 27353,63 27900,70 28458,71 29027,89 
Moviments VAN [€] -44663,95 26291,45 26291,45 26291,45 26291,45 26291,45 
VAN [€] -44663,95 -18372,50 7918,95 34210,40 60501,85 86793,30 
Analitzant els diferents escenaris, es demostra clarament que tant per a l‟escenari real com 
per a l‟optimista, i tenint en compte totes les consideracions fetes, és viable la creació i el 
funcionament de la central de compres. Doncs els valors del VAN en tots dos casos són 
positius, i d‟una quantitat considerable. 
Per contra, en l‟escenari pessimista, la creació de la central no arribaria a ser capaç de 
retornar mai la quantitat invertida en la seva creació. 
Tenint en compte que sempre es podria augmentar el percentatge de comissió per a la 
central de compres, o ajustar els costos de personal, i que la probabilitat de que s‟acabi 
complint l‟escenari pessimista és molt baixa (doncs molts cellers a part dels que han 
col·laborat amb el projecte també s‟han interessat per la central), podem concloure que la 
central de compres és perfectament viable econòmicament. 
Taula 7.2.3. Taula resum per al càlcul del VAN en l‟escenari optimista. Font: Elaboració pròpia. 
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8. Impacte Mediambiental 
Per comprendre millor l'impacte mediambiental del projecte, i la central de compres que 
s'analitza, podem dividir les afectacions en dos grups. D'una banda un primer grup 
d'afectacions directes on tindrem en compte l'impacte mediambiental del propi projecte, i 
d'altra banda un segon grup d'afectacions indirectes on valorarem els efectes en el medi i 
en la societat que provocaria la central de compres. 
 
8.1. Efectes directes 
Primerament, cal recordar que aquest anàlisi d'impacte ambiental es realitza d'acord al 
marc legal de l'estat espanyol, segons la Ley 21/2013 ("9 de diciembre de Evaluación 
Ambiental"). Per tant, tenint en compte la legislació vigent i el tipus de projecte que estem 
realitzant no és necessari portar a terme un EIA (Estudi d'Impacte Ambiental). 
Pel que fa al desenvolupament del projecte, s'ha intentat respectar al màxim el medi 
ambient, adoptant les següents mesures: 
 - S'ha limitat al màxim la impressió de documents i s'ha treballat principalment en 
 format digital. 
 - S'ha intentat maximitzar el contacte remot via e-mail i telèfon i minimitzar el 
 presencial per evitar desplaçaments innecessaris. 
 - En els casos en que ha sigut imprescindible el desplaçament en cotxe, s'ha 
 intentat coordinar les visites per optimitzar al màxim la ruta i aprofitar el viatge. 
 
8.2. Efectes indirectes 
A nivell ambiental, la creació d'una central de compres al Priorat aportaria clarament 
beneficis o efectes positius.  
Per començar, el fet d'operar amb volums conjunts de diferents cellers, permet una 
optimització dels processos als proveïdors, que poden organitzar millor la seva producció, 
gestió d'estocs, i distribució. I això implica una reducció en els costos energètics. 
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Aquestes millores en els processos, es reflectirien sobretot en la reducció d'emissions de 
gasos contaminants provocades pel transport necessari per a la distribució dels productes. 
Encara que l'estudi de la nova distribució de productes no formi part d'aquest projecte, és 
lògic pensar, que si substituïm un grup d'enviaments en petits camions a cadascun dels 
cellers per un únic tràiler que efectua un sol enviament les emissions seran menors. 
A més, la disminució del nombre de vehicles pesats que circularien per la comarca també 
es pot considerar un benefici per a la fauna i totes les persones que habiten a la zona. 
A nivell operatiu, caldria llogar un despatx on pogués treballar la persona encarregada de la 
central de compres. Aquest fet seria clarament positiu tenint en compte la poca demanda 
de locals i la gran quantitat d'espais buits que hi ha a la comarca, així com també la creació 
d'un lloc de treball o més en funció del volum de feina de la central. 
Per últim, la central de compres implicaria en alguns casos la redistribució de la demanda 
de productes cap als proveïdors més econòmics. Això pot inclinar-nos a pensar en l'efecte 
negatiu de reduir el volum de feina dels proveïdors locals, però tampoc caldria oblidar que, 
generalment, proveïdors més econòmics significa proveïdors amb processos més eficients i 
per tant això implica també un benefici general. 
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9. Pressupost 
A continuació detallarem de manera organitzada tots els costos que hem tingut en 
l‟elaboració del projecte, així com també el procediment seguit per calcular aquestes xifres. 
 
9.1. Costos laborals 
Per calcular el sou d'un enginyer no titulat a mitja jornada podem utilitzar el que estan 
cobrant els companys del ram que actualment treballen com a estudiants en pràctiques en 
empreses. La dada que utilitzem com a referència és d'uns 700€/mes per una feina de 
mitja jornada. Si tenim en compte que el cost real per l‟empresa tenint en compte els 
impostos és d‟aproximadament un 20% més, la xifra s‟eleva a 840€/mes.  
Com que desenvolupar el projecte ens ha portat poc més de 6 mesos de feina, els costos 
del nostre sou són de: 
840€/mes · 6 mesos = 5040€ 
Pel que fa al sou del tutor, podem suposar un cost per l'administració d'uns 75€/hora, i una 
dedicació aproximada d'unes 50 hores en el nostre projecte. El que suposa un cost de: 
75€/hora · 50 hores = 3750€  
En total doncs, s'obtenen uns costos laborals de 8790€. 
 
9.2. Costos d’estudi de mercat 
L‟obtenció de les dades dels cellers ha resultat una de les tasques més costoses, sobretot 
pel que fa a comunicació. S‟han efectuat aproximadament unes 450 trucades amb una 
durada mitjana de 4 minuts, el que suposa un total de 1800 minuts de trucades. 
Si tenim en compte que la tarifa actual del nostre telèfon costa 30€/mes, i tenim 600 minuts 
de trucades inclosos cada mes (és a dir 3600 minuts en 6 mesos). Podem calcular el 
percentatge d‟ús relatiu al projecte i multiplicar-lo pel cost: 
30€/mes · 6 mesos · (1800 minuts / 3600 minuts) = 90€ 
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9.3. Costos de viatge i dietes 
Totes les visites concertades amb els cellers i amb els proveïdors han estat gratuïtes, així 
que l'únic cost que ens cal tenir en compte es el del desplaçament. Per calcular el cost del 
desplaçament necessitem la distància recorreguda total que ha sigut d'aproximadament 
750km, i el cost per km recorregut.  
El cost mitjà per km recorregut el 2013 és d‟uns 0,25€/km [8], però hem optat per calcular-
lo a partir de les dades reals del vehicle utilitzat, utilitzant un calculador automàtic [10], ja 
que es tracta d‟un vehicle bastant vell, i que requereix força manteniment. La xifra 
obtinguda es situa en 0,29€/km, per tant, el cost total del desplaçament és de: 
750 km · 0,29€/km = 217,50€ 
En referència al cost de les dietes aquest ha sigut nul, doncs tenint en compte les 4 hores 
de dedicació diàries no es contempla aquesta opció. 
 
9.4. Costos de documentació 
Per a l'elaboració del present projecte no ha estat necessari adquirir cap llibre així com 
tampoc cap informació en suport digital. 
Tot i així, cal tenir en compte que per al seu lliurament són necessàries dues còpies 
impreses de la memòria, una còpia impresa dels annexos, i 5 còpies íntegres del projecte 
en suport CD.  
Els costos de les còpies de la memòria són d'aproximadament 50€ per unes 100 fulles (en 
el cas de la còpia en color), i 20€ per unes 100 fulles (en el cas de la còpia en blanc i 
negre). Per als annexos, suposarem un cost d'uns 10€ per 50 fulles impreses en blanc i 
negre, i pel que fa als 5 CD's, suposarem un cost d'1€ per cadascun. 
Així doncs, els costos de documentació són d'aproximadament 85€. 
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9.5. Costos indirectes 
Els costos indirectes que hem de tenir en compte en el pressupost corresponen bàsicament 
a l'amortització i a l‟ús dels diferents recursos materials que s'han utilitzat en el projecte. 
Per començar, l'ordinador que s'ha utilitzat ha tingut un cost de 590€, i suposant-li una vida 
útil de 5 anys (és a dir, 60 mesos), obtenim una amortització mensual de: 
585€ / 60 mesos = 9,75€/mes 
Si tenim en compte que la seva utilització per al projecte ha estat d'un 75%, el cost 
d'amortització de l'ordinador imputable és de: 
6 mesos · 9,75€/mes · 0,75 = 43,88€ 
També cal tenir en compte l‟ús de la connexió a internet. Aquesta té un cost de 
19,95€/mes, però hem de considerar que només un 10% d'aquesta s'ha utilitzat per a la 
realització del projecte. Així doncs, el cost de la connexió a internet és de: 
6 mesos · 19,95€/mes · 0,50 = 59,85€ 
Per últim, no ens podem oblidar de repercutir el cost del lloguer i els subministres del 
despatx on hem estat desenvolupant el projecte. Si tenim en compte que aquest cost és 
d'aproximadament 205€/mes, i que l'ús imputable al projecte és del 40%, el cost total és: 
6 mesos · 205€/mes · 0,40 = 492€ 
Per tant, la suma de tots els costos indirectes és de 595,73€. 
 
9.6. Impostos 
Per últim, una vegada coneguts els costos de les diferents categories, caldrà afegir també 
el 21% dels costos totals en concepte d‟IVA. 
Sabent que la suma dels costos totals és de 9778,23€, la quantitat d‟IVA que hem de 
sumar al pressupost és de 2053,23€. 
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A continuació, podem observar el pressupost complert detallant totes les categories (Taula 
9.6.1): 
  
Costos laborals 8790,00 € 
- Enginyer no titulat 5040 € 
- Tutor del projecte 3750 € 
Costos d’estudi de mercat 90,00 € 
- Telèfon 90,00 € 
Costos de viatge i dietes 217,50 € 
- Desplaçaments 217,50 € 
- Dietes 0,00 € 
Costos de documentació  85,00 € 
- 1 còpia memòria a color 50,00 € 
- 1 còpia memòria blanc i negre 20,00 € 
- 1 còpia annexos blanc i negre 10,00 € 
- 5 còpies en suport CD 5,00 € 
Costos indirectes 595,73 € 
- Ordinador 43,88 € 
- Connexió a internet 59,85 € 
- Despatx 492 € 
Costos totals 9778,23 € 
IVA (21%) 2053,43 € 









Taula 9.6.1. Pressupost detallat. Font: Elaboració pròpia. 
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Conclusions 
Finalitzat l‟anàlisi de la viabilitat de la creació d‟una central de compres al Priorat, és el 
moment d‟extreure conclusions del treball realitzat. 
Per començar, s‟ha vist quina és la situació actual i les particularitats del sector vinícola del 
Priorat, on l‟exclusivitat del producte és indispensable, i com una central de compres podria 
compatibilitzar aquest aspecte amb un estalvi pels cellers. A més, durant el procés de 
contacte amb els cellers i els proveïdors, s‟ha detectat també un gran interès i molta 
curiositat per la central. 
S‟ha pogut comprovar també com les economies d‟escala aportarien clarament un estalvi 
econòmic als cellers. En concret, 117900€ per als 41 cellers que han aportat les seves 
dades, el que representa aproximadament una reducció del 9% del cost d‟adquisició dels 
productes després de comparar els preus i condicions actuals amb els negociats amb els 
proveïdors.  
Per últim, l‟objectiu principal del projecte ha quedat demostrat. Tenint en compte els costos 
de la central de compres i els beneficis que aquesta obtindria gràcies a l‟estalvi en els 
preus, s‟ha verificat la seva viabilitat.  
Finalment, comentar que les accions futures per a completar el projecte global de creació 
d‟una central de compres, inclouen l‟anàlisi del sistema de logística i distribució, i la 
formalització dels acords entre els cellers associats a la central, la central de compres, i els 
proveïdors. 
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Agraïments 
Abans d'acabar aquest projecte voldria dedicar unes línies a totes aquelles persones que 
han ajudat a fer-lo possible. 
En primer lloc, gràcies a l'Imma, tutora del projecte, per la confiança que ha mostrat des 
d'un principi en aquest projecte i pel seu esforç i dedicació que de ben segur no ha estat 
poc. 
A tots els propietaris de cellers que es van mostrar participatius cedint les seves dades, 
compartint les seves experiències, i en definitiva que van confiar en mi. Sense tots ells de 
ben segur no hauria estat possible aquest projecte. 
Per últim, i el més important de tot, gràcies als meus pares. Sense ells res hagués estat 
possible. Gràcies de tot cor pel vostre suport i motivació incondicional. 
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